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Einleitung

Erfolgreiche und tragféhige Existenzgrin-
dungen brauchen eine gute Vorbereitung und
Unterstltzung. Jeder Schritt in die Selbststan-
digkeit verlangt Sicherheit Uber die Tragfahig-
keit der Geschaftsidee, er erfordert betriebs-
wirtschaftliche und kaufmannische Fahigkeiten,
eine Strategie fur Finanzierung, Kalkulation
und Marketing. Die Rahmenbedingungen, die
Motivation und die persoénlichen Perspektiven
mussen stimmen, damit das neu gegriindete
Unternehmen oder der Wachstumskurs Erfolg
versprechen.

In diesem Prozess spielt die Beratung eine
zentrale Rolle.

Der vorliegende , Leitfaden” ist das Ergeb-
nis jahrelanger Beratung von und durch Frau-
en. Er wurde von der Landesgruppe NRW des
Deutschen Griinderinnen Forums (DGF) initiiert.
In diesem Netzwerk arbeiten Beraterinnen und
Multiplikatorinnen zusammen, die als Unter-
nehmerinnen und in Institutionen tatig sind.
Die hohen Qualitatsstandards, die hier ent-
wickelt wurden, haben sich in der Begleitung
von Existenzgrinderinnen und Unternehmer-
innen bewahrt.

Der ,Leitfaden” soll diese Standards zu-
ganglich machen und einen Dialog tGber Qua-
litat in der Beratung er6ffnen. Im Sinne einer
Qualitatsentwicklung und -sicherung von Bera-
tungs- und Unterstitzungsleistungen ist er als
Diskussions-.und Arbeitspapier konzipiert.

Das Thema , Frauen und Existenzgriindung”
hat mit dem Start der Go! die Grindungs-
Offensive NRW und der Einrichtung des
Arbeitskreises ,, Grindung durch Frauen in
der Go! und move"” an Bedeutung gewonnen.
In den vergangenendahren ist eine Vielzahl
von.Einrichtungen, Netzwerken, Aktivitaten
und Angeboten entstanden, die das
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Grundungsklima far Frauen und auch ihre
Startbedingungen verbessern. Dazu gehéren
zum Beispiel die Kommunal- und Regionalstel-
len Frau & Beruf/Frau & Wirtschaft, Verbande,
Vereine und Netzwerke, Interessenvertretun-
gen wie das Deutsche Grinderinnen Forum oder
auch die regionalen Unternehmerinnentage.

Es gibt also eine gut ausgebaute Unterstit-
zungsstruktur far Frauen in NRW. Gleichwohl
kommt auch den traditionellen Beratungsein-
richtungen wie den Wirtschaftsférderungen
und Kammern sowie den selbststandigen
Unternehmensberater/innen eine besondere
Bedeutung zu.

Der ,Leitfaden” soll dazu beitragen, dass
Grunderinnen dort, wo sie Unterstiitzung
suchen, auf eine ihrer Situation und ihren
Bedrfnissen angepasste Beratungsinfrastruk-
tur treffen, so dass.das vorhandene Grindungs-
potenzial auch Gber frauenspezifische Einrich-
tungen hinaus erschlossen werden kann.

In'der Beratung durch Frauen hat sich ein
prozessorientierter Ansatz als entscheidender
Baustein eines erfolgreichen Griindungsgesche-
hens bewahrt. Dieser bezieht die persénliche
Lebenssituation der Griinderin ein, entwickelt
im Dialog und kommunizierend ein tragfahiges
Unternehmenskonzept und begleitet den Auf-
bau des Unternehmens. In vielen Grindungs-
und Unternehmensberatungen wird noch zu
wenig bertcksichtigt, dass auch'individuelle
und wirtschaftliche Rahmenbedingungen, die
Einstellung zu Geld, zur Umwelt, das Engage-
ment in der Familie und der Gesellschaft wichti-
ge Faktoren bei der Planung eines Unterneh-
mens sind. Die Autorinnen gehen davon aus,
dass es Teil der fachlichen Verantwortung einer
jeden Beraterin und eines jeden Beraters ist,
diese komplexe Situation in die Beratung ein-
zubeziehen.
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Entsprechend werden im , Leitfaden” The-
menkomplexe und Fragemdglichkeiten zu den
unterschiedlichen Modulen in der Beratung
vorgestellt: Orientierungsberatung, Erstbera-
tung, Grindungsberatung, Festigungsberatung
und Krisenberatung.

Dabei ist der ,Leitfaden” wie ein Baukasten
zu verwenden, aus dem fur die jeweilige Bera-
tungssituation individuell geschépft werden
kann. Je nach Bedarf werden einzelne Themen
eher zentral stehen als andere. Der jeweilige
Fragenkatalog und die Checklisten machen die
Vielschichtigkeit der Sachthemen deutlich und
sollen auch dazu beitragen, die eigene Haltung
in der Beratungssituation zu hinterfragen und
zu verandern. Viele Fragen wiederholen sich in
den unterschiedlichen Modulen und zeigen
damit, dass die Entwicklung oder Festigung
eines Unternehmens kein linearer Prozess ist.

Der ,Leitfaden” ist in der Arbeit mit Frauen
entwickelt worden und soll in erster Linie eine
am Bedarf von Frauen orientierte Grindungs-
und Unternehmensberatung sicherstellen. Ent-
sprechend wird im Text ausschlieBlich in der
weiblichen Form von Grinderinnen und Unter-
nehmerinnen gesprochen. Zugleich ist es im
Sinne der Autorinnen, dass die hier vorgestell-
ten Standards Eingang finden in die Beratung
von Frauen und Mannern und im weitesten Sin-
ne zur Qualitatsentwicklung und -sicherung der
Unternehmensberatung beitragen.
assten Beitrage stel-
n und Anregungen

noch aus.

Die Einladung zum Dialog, den die Autorin-
nen und die G.I.B. als Herausgeberin mit dem
JLeitfaden” verbinden, ist durchaus woértlich
gemeint. Ruckfragen inhaltlicher Art erreichen
die G.I.B., die Autorinnen stehen als Expertin-
nen und Referentinnen zur Verfiigung. Zudem
wird die Veroffentlichung begleitet von einer
Workshop-Reihe zur prozessorientierten Bera-
tung. Die Veranstaltungen unterstitzen das
Anliegen und die Perspektive des ,Leitfadens”:
den Ansatz in der Praxis zu erlernen, zu erpro-
ben und umzusetzen.
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~Ein Unternehmenskonzept ist wie ein
mafBgeschneiderter Anzug”

Ein Gesprach liber prozessorientierte Beratung
von Griinderinnen und Unternehmerinnen

Seit vielen Jahren sammeln Beraterinnen in den
Institutionen und in ihren Unternehmen Erfah-
rungen in der Beratung von Griinderinnen und
Unternehmerinnen. Ulla Bécker, Ursula Poll,
Brigitte StraBer und Christel Zeisler berichten
aus ihrer Beratungspraxis. Sie beschreiben, was
sie unter prozessorientierter Beratung verste-
hen und wie sie umgesetzt werden kann. Sie
benennen, was die Beziehung zwischen Bera-
terin und Kundin auszeichnet, warum es fiir
die Entwicklung des Unternehmens so wichtig
ist, die individuellen Bedingungen der Griinde-
rin oder Unternehmerin zu beriicksichtigen
und wie Qualitatsstandards in der Unterneh-
mensberatung definiert werden kénnen.

Was zeichnet eine gute Beratung aus?

Christel Zeisler:

Eine gute Beratung definiert sich vom
Ergebnis her. Fur die Orientierungsberatungen,
die wir in der Regionalstelle Frauen & Beruf
durchfahren, heiBt das: Die Rat suchende Frau
verlasst die Beratung mit mehr Wissen, mehr
Klarheit und mehr Tatkraft.

Ulla Bocker:

In der Grindungsberatung muss das Ziel
grundsatzlich ein nachvollziehbares Ergebnis
sein, das von der Grinderin akzeptiert wird,
selbst wenn die gemeinsame Einschatzung
ihrer Perspektiven nicht positiv ist. Die Beratung
soll die Grinderin in die Lage versetzen, die
Entscheidung - egal ob fur oder gegen die Exis-
tenzgrindung - selbst zu treffen und diese
auch anzunehmen, so dass sich eine weitere
Beschaftigung mit diesem Thema erlbrigt.

Den so genannten ,Beratungstourismus” kann
eine gute Beratung auf jeden Fall vermeiden.

Was verstehen Sie unter prozessorien-
tierter Beratung?

Ulla Bocker:

Eine prozessorientierte Beratung holt die
Grinderin und die Unternehmerin dort ab, wo
sie steht, das ist das Wesentliche.

In der Grindungsberatung begleitet die
Beraterin auf dem Weg zur Entscheidung fur
oder gegen eine Existenzgriindung. In der
Festigungsberatung steht der MaBnahmenplan
an, immer vor dem Hintergrund, wie sich das
Unternehmen entwickelt hat und was die
Unternehmerin verkraften kann, was sie nicht
Uberfordert, aber auch nicht unterfordert.

Die Beraterin muss in jeder Situation realisie-
ren, dass ihr ein Mensch mit Erwartungen,
Gefuhlen, Hoffnungen und Illusionen gegeni-
ber sitzt.

Ursula Poll:

Ich arbeite in der Beratung von Frauen und
Mannern mit einem Ansatz, der die mensch-
liche Entwicklung einbezieht und nicht nur auf
das Wirtschaftliche bezogen ist.

Die so genannten weichen Kriterien spielen
dabei eine groBe Rolle. Denn die Griindung
steht und fallt mit der Grinder/innenperson-
lichkeit. Um diese zu forcieren oder zu durch-
leuchten braucht man diese weichen Arbeits-
methoden. Ohne sie findet man nicht heraus,
ob jemand selbstbewusst, durchsetzungsfahig,
belastbar, flexibel, realistisch in seinen oder
ihren wirtschaftlichen und persénlichen Ein-
schatzungen ist, ein gutes Selbst- und Zeitma-
nagement hat und Lust darauf, etwas Neues
zu erleben.
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Brigitte StraBer:

Die Orientierungsberatung ist fur viele
Frauen der Anfang auf dem Weg zur Unterneh-
mensgrindung. Informationen, Anregungen
und erste Rickmeldungen mussen in der Bera-
tung so gegeben werden, dass die Frauen moti-
viert und in der Lage sind, ihren Weg weiterzu-
gehen.

Ein prozessorientierter Beratungsan-

satz hat sich in der Beratung von und
durch Frauen bewahrt. Mit welchem

Anspruch beraten Sie Frauen?

Ulla Bocker:

Eines vorweg: Ein prozessorientierter Ansatz
ist nicht nur fir Frauen gut, auch wenn er in
der Beratung von und durch Frauen entwickelt
und erarbeitet worden ist.

Als Beraterin habe ich eine Verantwortung, die
Risiken deutlich zu machen und Frauen in die
Lage zu versetzen, sich fr oder gegen eine
Grundung zu entscheiden und das Vorhaben in
ihrem Lebenskontext zu planen.

Brigitte StraBer:

Es ist im Grindungszusammenhang nicht
selbstverstandlich, Frauen in bestimmten
Lebenszusammenhangen die nétige Durchset-
zungsfahigkeit fur den Schritt in die Selbst-

standigkeit zuzutrauen. Wir nehmen Frauen,
die unter komplexen Bedingungen ihr Ziel
ansteuern, in ihrer Perspektive grundsatzlich
ernst. Wir wollen, dass sie eine abgewogene
Entscheidung treffen und sind davon Uber-
zeugt, dass sie dazu auch in der Lage sind.

Christel Zeisler:

Wir greifen in der Beratung den Wunsch
der Frauen auf, ihre Lebenszusammenhéange
zu thematisieren. Nicht jedes Thema muss
besprochen werden, aber jeder Kontext ist eine
Informationsquelle — ob er persénliche oder wirt-
schaftliche Rahmenbedingungen beschreibt —,
um das Griindungsvorhaben weiter zu entwi-
ckeln. Als Beraterin muss ich mir Rechenschaft
darUber geben, was ich Frauen zutraue, mit
welchen Bildern und Rollenvorstellungen ich
Frauen begegne und was ich von ihnen erwarte.

Ulla Bocker:

Der Glaube, es sei moglich, Ménner und
Frauen gleich zu beraten, ist ein Trugschluss,
dann werden bestimmte Fragen einfach ausge-
blendet. Frauen als Unternehmerinnen sind in
einer anderen Rolle als Manner, die sich selbst-
standig machen. Die Griinderin wird andere
Rahmenbedingungen antreffen, darauf sollte
sie vorbereitet werden, das muss ihr bewusst
werden.

Viele Berater/innen in traditionellen Zusam-
menhangen verstehen zum Beispiel nicht, war-
um Frauen oft viel Zeit fur ihre Entscheidung
bendtigen. Sie bertcksichtigen nicht, was Frau-
en alles mitbedenken und vereinbaren mussen.

Warum fallt es denn vielen Beratern
und Beraterinnen so schwer zu erfra-
gen, warum das so ist?

Ulla Bocker:

Das hat mit dem Unternehmerbild zu tun.
Wenn ich ausschlieBlich das Bild des rein
erfolgsorientierten Unternehmertyps vor
Augen habe, der an den harten Fakten und
Zahlen orientiert ist und im ersten Jahr der
Grundung schon 20 Arbeitsplatze schafft, fallt
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es mir schwer, mich mit einem Gegenulber
in der Beratung auseinander zu setzen, die
diesem Bild nicht entspricht.

Es gibt bei Beraterinnen und Beratern
ja durchaus die Sorge, personliche
Fragen kénnten zu weit gehen. Wie
verhindert man, dass diese die Kundin
oder die Beraterin liberfordern?

Ursula Poll:

In den Erstgesprachen und der Vorbereitung
auf die Beratung werden die Bedingungen
geklart und vor allem die menschlichen Voraus-
setzungen geschaffen. Der Ansatz wird erklart
und es wird auch auf die Schweigepflicht der
Beraterin hingewiesen. Es steht der Kundin
immer frei, bestimmte Fragen nicht zu beant-
worten, aber das habe ich noch nicht erlebt.

Fragen nach Kindern oder der Familiensi-
tuation kénnen nie zu weit gehen, denn Kinder
spielen eine groBe Rolle in der Bewaltigung
der Arbeit. Wenn eine allein erziehende Frau in
ihrem Zeitplan eine Arbeitszeit von elf Stunden
taglich ansetzt, weil sie aus einem Angestellten-
verhaltnis kommt und unter diesen Bedingun-
gen die Kinderbetreuung gut organisiert hatte,
muss sie diese Situation aus Sicht einer Selbst-
standigen neu betrachten. Kinder mussen in
einer selbststandigen Arbeit in den Tagesablauf
integriert werden.

Die Familiensituation beeinflusst nicht nur
die Frage nach den zeitlichen Kapazitaten und
der Einteilung der Arbeitszeit, sie beeinflusst
z.B. auch den Bedarf fur den eigenen Lebens-
unterhalt oder die Risikovorsorge. Darum ist
diese Frage so wichtig.

Wie reagieren die Kundinnen auf die-
se Beratungsform? Erwarten sie, dass
ihre individuellen Lebensumstande
thematisiert werden?

Ulla Bocker:

Die Kundinnen verstehen den prozessorien-
tierten Ansatz in der Regel sofort. Manchmal
muss erklart werden, weshalb eine bestimmte

Frage zum persdnlichen Hintergrund gestellt
wird, aber einsichtig ist dieser Ansatz in seiner
Sinnhaftigkeit fur jede Klientin.

Ursula Poll:

Die Erfahrung mache ich auch. Kundinnen
aus sozialen oder klnstlerischen Berufen sind
Fragen zur persénlichen Motivation und Lebens-
situation sehr wichtig, ja sogar selbstverstand-
lich. Diejenigen, die nachfragen, weshalb ein
bestimmtes Thema fir mich wichtig ist, freuen
sich daruber, dass sie personlich aufgewertet
werden und selbst eine so groBe Rolle spielen.

Christel Zeisler:

Frauen wollen ihre Lebenssituation thema-
tisieren. Sie wissen, dass ihr Plan, ein Unterneh-
men zu grinden, ihre persdnlichen Lebensum-
stande berUhrt und sie wiinschen sich
Gesprachspartnerinnen.

Was kennzeichnet auBerdem das Ver-
haltnis von Beraterin und Kundin?

Ulla Bocker:

Einerseits verlangt das Verhaltnis gegensei-
tiges Vertrauen, andererseits aber auch eine
klare Abgrenzung. Als Beraterin muss ich im-
mer wieder deutlich machen, dass die Kundin
entscheidet und dafir auch allein verantwort-
lich ist. Das heiBt ganz konkret, auch die eige-
ne Wortwahl unter Kontrolle zu behalten und
Satze wie ,Sie mussen...”, ,Sie sollen...” usw.
zu vermeiden.

Ursula Poll:

Denn durch direktive Aussagen, die der
Kundin sagen, was sie tun soll oder muss,
unterbricht man den Bewusstwerdungsprozess
und fordert ihn nicht weiter. In der Beratung
ist eine professionelle Haltung wichtig. Die
Kundin sollte das Gefuhl haben, in personlicher
und fachlicher Hinsicht gut aufgehoben zu
sein, wobei die Beraterin nicht vergessen darf,
dass ihre eigenen Belange nie eine Rolle spie-
len. Sie ist verantwortlich fur eine gewisse
Balance im Austausch, eine Balance zwischen
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N&ahe und Professionalitat. SchlieBlich werden
in einem Grindungsprozess lebenswichtige
Entscheidungen getroffen.

Ulla Bocker:

Gerade in der Krisenberatung ist die Ab-
grenzung immer wieder wichtig, denn den
Wunsch, die Unternehmerin zu ,retten” — und
zwar auf verschiedenen Ebenen - kennen viele
Beraterinnen.

Die Beraterin muss, auch wenn es ihr
schwer fallt, kritische Punkte ansprechen, und
ggf. auch aushalten, dass das Klima in der Bera-
tung und zwischen ihr und der Kundin0 durch-
aus kuhler werden kann.

Wie wird ein prozessorientierter
Ansatz in der konkreten Beratung
und in der Erarbeitung des Konzeptes
umgesetzt?

Ursula Poll:

Die Kundin wird in der Beratung vom er-
sten Tag an zur Mitarbeit aufgefordert. Sie
erhalt Aufgaben, die sie ohne Leistungsdruck
bis zur nachsten Sitzung bearbeitet. Sie be-
kommt immer Protokolle, die festhalten, was
besprochen wurde. Ich erwarte, dass sie diese
redigiert und auf Missverstandnisse hin unter-
sucht, ob sie ihr Ziel wiedergeben und ob sie
sich darin wiederfindet.

Die Beschreibung der Grinder/innen- bzw.
Unternehmer/innenpersoénlichkeit wird im Pro-
zess entwickelt, die Beschreibung des Vorha-
bens und des Gegenstandes des Unternehmens
sowie die Marketingstrategie entstehen im-
mer im Prozess. Die Beratung gibt auBBerdem
wichtige AnstoBe fur mentale Hilfen, um
erfolgreich zu sein. Die Grinderin lernt zum
Beispiel ihr Vorhaben zu visualisieren. Es ist
wichtig, dass sie sich ihren Erfolg vorstellen
kann. Sie lernt Hemmschwellen abzubauen hin-
sichtlich ihrer Preisgestaltung und des Wertes
ihrer Arbeit.

Wie verandert eine prozessorientierte
Beratung den Unternehmensstart?

Ulla Bocker:

Die Grunderin startet nicht Hals Gber Kopf
in das Unternehmen. Sie setzt sich nicht unter
Zeitdruck. Eine prozessorientierte Beratung
verandert das Bewusstsein, sie ermdglicht die
Frage: Was passiert mit meinem Leben, wenn
ich diesen Schritt tue? Denn es verandert sich
eine ganze Menge.

Wenn ich begleitet griinde, dann tue ich
das Uberlegter. Auch nebenberufliche Grin-
dungen, die ja einen wesentlichen Teil der
Grindungen ausmachen, werden in einem sol-
chen Kontext anders betrachtet. In der tradi-
tionellen Beratung, in der Politik und auch in
der Fachoffentlichkeit ist deren Stellenwert
noch kaum erkannt, oft werden sie als Unter-
nehmensgrindungen nicht ernst genommen.

Ursula Poll:

Wirtschaftlich fundierte Daten kann man
nur in einer prozessorientierten Beratung
entwickeln und erarbeiten. Ich nehme nicht
einen Rechenschieber und entwickle eine
wirtschaftliche Tragfahigkeit, sondern personli-
che Daten spiegeln sich in wirtschaftlichen
Daten wider. Ein Grindungskonzept ist wie
ein maBgeschneiderter Anzug.

Es gibt zum Beispiel Branchen, die am
Boden liegen, und trotzdem gelingt es Grilin-
der/innen, durch Ideen, Kreativitat und die
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Fahigkeit, sinnvoll zu wirtschaften und mit zu unterstitzen, dass die Grinderinnen bei
wenig Geld auszukommen, einen Erfolg zu ihren Ideen bleiben und im Gleichgewicht mit
erwirtschaften. ihrem eigenen Kénnen ihren Rhythmus finden

Aber in der Beratung kann ich erst an der und dann mit ihrem Unternehmen wachsen.
Kalkulation arbeiten, wenn ich vorher sieben
oder acht andere Themen behandelt habe. Ulla Bocker:

FUr Frauen ist die selbststandige Tatigkeit
Haben begleitete Griindungen eine seltener eine berufliche Alternative als fur
hohere Erfolgsquote? Manner. Wenn sie sich damit auseinander set-
zen, finden sie oft keine Ermutigung und

Ursula Poll: Unterstltzung im persdnlichen Umfeld, so dass

ErfahrungsgemaB haben nicht beratene sie den Weg in die Beratung erst gar nicht fin-
Grundungen ein sehr viel gréBeres Risiko, in den, weil sie entmutigt wurden, weil ihnen
den ersten Jahren zu scheitern. Bei den be- Vorbilder fehlen, weil sie eine Idee nicht weiter
ratenen Grindungen ist diese Gefahr sehr viel verfolgt oder ernst genommen haben. Diese
geringer. Eine qualitative Beratung wirkt sich Frauen wollen wir erreichen und aktivieren und
selbstverstandlich positiv fur die Kund/innen damit die Zahl der Griindungen erhdéhen, aller-
aus, und ganz praktisch bei der Bank. dings nicht auf Kosten der Qualitat.

Das gelingt neben einer guten Beratung

Ulla Bocker: vor allem Gber Vorbilder in der Offentlichkeit.

Ich teile diese Einschatzung. Insbesondere Deren Funktion wurde viel zu lange unter-
Grindungen, die prozessorientiert begleitet schatzt. Eine wichtige Rolle spielen dabei z.B.
werden, sind meiner Erfahrung nach deutlich die Unternehmerinnen- und Grinderinnen-
stabiler. Durch den Prozess werden Fragen, messen, das Mentoring-Projekt TWIN —Two
die die Grundung befligeln kénnen, heraus- Women Win -, Zeitschriften wie die existen-
gefordert. zielle und die Darstellung unserer Arbeit in

der Offentlichkeit.

Der Leitfaden hat das ausdriickliche Wir brauchen sichtbare Vorbilder und wir
Ziel, Qualitatsstandards in der Bera- missen die Frauen motivieren, in die Beratungen
tung zu verankern. Warum ist lhnen zu kommen, beides muss Hand in Hand gehen.

die Verstandigung dariiber so wichtig?

Christel Zeisler:

Der Anspruch, Qualitatsstandards in der
Unternehmensberatung starker zu verankern,
hat einerseits das Ziel, die bestehende Bera-
tungspraxis zu verbessern. Gleichzeitig kann
eine groBere Sensibilitat und ein erweitertes
Angebot von Seiten der beratenden Einrich-
tungen und Personen die Zahl der Frauen,
die sich von der Perspektive Selbststandigkeit
ansprechen lassen, deutlich erhéhen.

Die selbststandige Arbeit stellt ein immen-
ses Potenzial im Kontext der Existenzsicherung
und der Erwerbstatigkeit dar. Dieses Potenzial
muss starker erschlossen werden. Das heif3t
z.B. auch, kleine Grindungen von Frauen so
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Christel Zeisler:

FUr Unternehmensberatung wird viel
offentliches Geld ausgegeben. Unser Wunsch
ist es, dass dieses Geld auch daflir eingesetzt
wird, dass Frauen erfolgreiche Unternehmen
grinden. Daran muss sich Unternehmens-
beratung messen lassen.

Welchen Beitrag kann und soll der
Leitfaden fir die Einigung auf Qua-
litatsstandards leisten?

Brigitte StraBer:

Frauen haben einen Anspruch auf Qualitat.
Wir wollen mit dem Leitfaden das Netz ver-
gréBern und die Kompetenzentwicklung auf
der fachlichen Ebene unterstiitzen. Das vor-
herrschende Unternehmerbild ist auch gepragt
von der alten Vorstellung, dass der potenzielle
Unternehmer Managementerfahrungen in
leitender Position hat, aus einer Unternehmer-
familie stammt oder mit der Meisterschule
auf die Selbststandigkeit vorbereitet wurde.
Diese Voraussetzungen stimmen in dieser All-
gemeinheit nicht mehr. Heute ist die Frage
der Personlichkeit, ob ein Unternehmen zur
grindenden Person passt und umgekehrt, sehr
viel wichtiger. Darauf missen Berater/innen
vorbereitet sein.

Ursula Poll:

Der Leitfaden kann dazu animieren, sich
vorzubereiten und weiterzubilden, um prozess-
orientiert beraten zu kénnen. Die Methode
zu erlernen ist zeitintensiv, aber ihr Einsatz ver-
bessert die Erfolgschancen der Grinderinnen
und Unternehmerinnen.

Ulla Bocker:

Der Leitfaden ist eine Einladung, sich einzu-
mischen, mitzudiskutieren, er soll einen Dialog
in Gang setzen zwischen der frauenspezifischen
und der traditionellen Beratungsinfrastruktur
mit dem Ziel, durch Kooperation einen grofBt-
moglichen Nutzen - fur Grinderinnen und
Grunder, aber auch fur Beraterinnen und Bera-
ter — zu erzielen.

Interview: Andrea Blome

Brigitte StraBer und Christel Zeisler

fihren in der Regionalstelle Frauen & Beruf
in Mdnster u.a. Orientierungsberatungen fir
Frauen mit der Perspektive Selbststdndigkeit
durch.

Das Angebot der Regionalstelle im Arbeits-
schwerpunkt Existenzgrindung umfasst neben
den persénlichen Beratungen Orientierungs-
kurse, Informationsabende und Qualifizierungs-
seminare flur Griinderinnen sowie Workshops
fur Freiberuflerinnen.

Ursula Poll

ist selbststédndige Unternehmensberaterin
in Olfen und Selm mit den Schwerpunkten Ein-
zelhandel und Dienstleistungen, hier mit den
Unterschwerpunkten Kdinstler/innen und Heil-
berufe.

Ulla Bocker

ist Beraterin bei der G.1.B., — der Gesell-
schaft fur innovative Beschéftigungsférderung
mbH in Bottrop, mit dem Schwerpunkt ,, Grin-
dung durch Frauen”. Sie ist Koordinatorin
des Arbeitskreises ,Griindung durch Frauen in
der Go! und move” sowie der Landesgruppe
NRW des Deutschen Grinderinnen Forums
(DGF).
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Prozessorientierte Unternehmensberatung
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[ ] Standortbestimmung der Griinderin und
Unternehmerin/Klarung der Vorausset-
zungen

[ ] Thematisierung von Motivation und Zie- ‘
len der Griinderin und Unternehmerin L

[ ] Berucksichtigung der individuellen Rah-
menbedingungen der Grinderin und

Unternehmerin | | Transparente Vertragsvereinbarungen zu
[ ] VerknUpfung individueller und wirt- Inhalt, Umfang und Kosten der
schaftlicher Rahmenbedingungen, die Beratung
auf die Unternehmerin und das Unter- [ ] Vermeidung langer Wartezeiten
nehmen wirken || Protokolle der Beraterin nach jeder
[ ] Begleitung von Aufbau und Weiterent- Sitzung
wicklung des Unternehmens anhand der [ 1 Raumliche Umgebung, die ein konzen-
Ziele der Kundin triertes und vertrauensvolles Arbeiten
|| Aktive Mitarbeit der Kundin im Bera- erméglicht
tungsprozess/“Hausaufgaben” || schneller Zugriff auf aktuelle Infor-
| | Gezielte Hinweise auf Netzwerke, Ver- mationen
bande, Mentoring und andere Unter- || Erreichbarkeit wahrend des Beratungs-
stitzungsangebote prozesses

<

[ Gestaltung einer vertrauensvollen
Beziehung

[ ] Dialog und Kommunikation/aktives
Zuhoren

|| Betriebswirtschaftliche und beraterische
Qualifikation

[ Gestaltung eines nicht-linearen Bera-
tungsprozesses, der den Bedarf der
Grunderin und Unternehmerin — auch
wiederholend - aktiv aufgreift

|| Realistische Einschatzung von Risiken
und Chancen der Unternehmensentwick-
lung

|| Realistische Einschatzung der Dauer der
Beratung/der Anzahl der Tagewerke
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Die Griindungs- und Unternehmensberatung
Eine komplexe Beziehung

In der Beratung steht die Griinderin/Unter- Maf an Aufmerksamkeit fir die eigene Rolle
nehmerin mit ihrem Vorhaben im Mittelpunkt. und die Bedingungen des Gegenubers.
Damit dieses im Prozess und im Einklang mit
der Person und ihren Zielen entwickelt werden Das Schema lasst erkennen, wie komplex
kann, muss die Beziehung zwischen Kundin die Rahmenbedingungen sind, in denen sich
und Berater/in ,stimmen”. die jeweilige Profession von Berater/in und
Kund/in entfaltet, und wo sie sich treffen mus-
Die Gestaltung der Beratungssituation ver- sen, um effektiv an der Entwicklung des Unter-

langt von der Beraterin/dem Berater ein hohes nehmens zu arbeiten.

1. Griindungsidee/
Y gsl 1. Beratungsverstandnis

Wachstumsvorhaben
2. Individuelle 2. Individuelle
Rahmenbedingungen Rahmenbedingungen
Berufliche, fachliche Betriebswirtschaft-
und Branchenkennt- liches und berater-
nisse 3. Umwelt 3. Umwelt isches Know-how
Personlichkeit, Konjunktur, Markt Zugang zu Branchenkenntnisse

Motivation .
Informationen

Wirtschaftliche Rah-
menbedingungen

) ) Konkurrenzsituation
Soziale und wirtschaft-

liche Bedingungen

Netzwerkkontakte

Branchenkontakte snlichkei
o ) Firmenkontakte 'Iz/clars?n '_c =
Familiensituation Bank/Kapitalmarkt otivation

: . : Fortbildung
(Betriebs-) wirtschaftli-

ches Wissen, unterneh-
merische Vorerfahrung

Mitgliedschaft in
Verbanden und
Netzwerken
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Prozessorientierte Unternehmensberatung

in der Praxis

Der Aufbau der folgenden funf Kapitel orien-
tiert sich am Beratungszyklus.

Jedes Kapitel beginnt mit einer kurzen Defini-
tion des jeweiligen Beratungstyps, die auch die
Haltung und die Rolle der Beraterin benennt.
Den méglichen Verlauf der Beratung stellen
daran anschlieBend die Themenkomplexe und
die dazugehorigen Leitfragen dar. Angaben
zum Abschluss der Beratung — Hinweise zur
MaBnahmenplanung und zur Dokumentation
des Beratungsprozesses — runden die einzelnen
Module ab.

Die Orientierungsberatung und das Erstge-
sprach bzw. die Kurzberatung bei 6ffentlichen
Beratungseinrichtungen, die eine kurze erste
Orientierung und Klarung des (Griindungs-)
Vorhabens bieten, sind auf einen Beratungster-
min begrenzt und entsprechend Uberschaubar.
Die Kapitel Grindungsberatung, Festigungs-
beratung und Krisenberatung beginnen mit
Fragen zum Erstgesprach bzw. durch Motivati-
on und zum Beratungsanlass und stellen dann
die Leitfragen zu den Themenschwerpunkten

einer umfassenden Unternehmensberatung vor.

Die formulierten Leitfragen deuten dabei nicht
nur Fragen an, die tatsachlich besprochen wer-
den, sondern beschreiben auch die inhaltlichen
Komplexe, die im Verlauf der Beratung zu
berucksichtigen sind. Um eine bessere Lesbar-
keit und Handhabbarkeit zu gewahrleisten,
wurde die Frageform durchgangig beibehalten.
Sie deutet gleichzeitig an, dass immer die Grin-
derin bzw. Unternehmerin mit ihrem Vorhaben
und ihrem aktuellen Thema im Mittelpunkt
steht. Die Erarbeitung des Unternehmenskon-
zeptes bzw. des Businessplans ist in der prozess-
orientierten Beratung immer an den individu-
ellen Rahmenbedingungen und Erfordernissen
der Kundin, ihrer Idee und ihres Unternehmens
orientiert.

Begleitet werden die Fragenkataloge von
Erfahrungen aus der Praxis. Die Zitate stammen
von den Beraterinnen, die am ,Leitfaden” mit-
gewirkt haben.
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Das Unbekannte bekannter machen

Orientierungsberatung

Die Orientierungsberatung ist ein Angebot
in der Vorgrindungsphase. Sie erreicht Frauen,
die eine neue berufliche Perspektive in der
Selbststandigkeit suchen. Entsprechend dient
die Orientierungsberatung dem Ziel der Infor-
mation, der persénlichen Klarung und der
Vergewisserung. Sie soll die Entscheidung vor-
bereiten, ob die nachsten Schritte far eine
Unternehmensgrindung in Angriff genommen
werden sollen oder nicht. Die Beratung hilft,
die Griindungsidee, die damit verbundenen
Perspektiven und Ziele klarer zu sehen und
gleichzeitig eine Strategie fur das weitere Vor-
gehen zu entwickeln.

FUr die Kundin ist die Orientierungsbera-
tung in der Regel die erste Veroffentlichung
ihres Grindungsvorhabens gegentber
einer ,offiziellen” Stelle, die Beraterin hat
die Aufgabe, das ,,Unbekannte” bekannter
zu machen.

Die Beraterin sollte zunachst zuhéren und
der Kundin Zeit lassen, ihre Geschichte zu
erzahlen. Sie sollte das verbale und non-verbale
Verhalten gut beobachten und ihre Intuition
und Kreativitat einsetzen. Die Beraterin verhalt
sich als Gegenuber, die Kundin bestimmt ihr
Ziel und macht die Schritte dorthin. Die Bera-
terin will von nichts Uberzeugen und vor nichts
bewahren.

Eine Orientierungsberatung ist in der Regel
einmalig und dauert 1,5 Stunden. Bei Bedarf
kann ein weiterer Gesprachstermin vereinbart
werden.

Inhalte der Beratung

v Leitfragen
v

1. Vorhaben/Geschaftsidee

Was ist |hr Vorhaben?
Wie sind Sie auf die Idee gekommen?
Was fasziniert Sie an lhrem Vorhaben?
Wo wollen Sie lhre Idee umsetzen?
Mit wem wollen Sie lhre Idee
umsetzen?
Welche Informationen haben Sie
schon zusammengetragen?

O zur Selbststandigkeit

O zur Branche

O zum Standort

2. Motivation/Ziele

Wie ist Ihre berufliche Situation
zurzeit?

Was mochten Sie mit der Selbststan-
digkeit erreichen? Was wollen Sie
verwirklichen?

Was |6st den Veranderungswillen aus?
Wozu soll die Unternehmensgriindung/
die Selbststandigkeit beitragen?

Soll sie auch das Familieneinkommen
sichern?

3. Person und soziales Umfeld

Was haben Sie beruflich schon alles
gemacht?

Welche Fahigkeiten bringen Sie mit?
Welche Vorerfahrungen in der Bran-
che haben Sie?

Wie sieht die familiare Situation aus?
Wie viel Zeit kénnen Sie in lhr Vor-
haben investieren?

Welche Personen aus der Familie oder
dem sozialen Umfeld helfen mit oder
kénnen entlasten?

Wie viel Geld brauchen Sie?



Was wollen Sie verdienen?
Was gehort neben dem Beruf zu lhrem
Leben?

4. Idee ,weiterspinnen’

Welche Informationen brauchen
Sie jetzt?

O Branche, Konkurrenz/Markt-
situation, Preisgestaltung, Stand-
ortfrage, Zielgruppe, Werbung

Welche Menschen aus lhrem Umfeld
kénnen lhnen wichtige Informationen
geben?

Haben Sie eine Vorstellung, wie Ihr
Unternehmen aussehen soll und wie
viel Sie dafur investieren wollen/kén-
nen/mussen?

Koénnen Sie eigenes Geld investieren?
Wollen/miissen Sie Geld leihen?

5. Nachste Schritte

In welcher Reihenfolge wollen Sie an
den Themen arbeiten?
Welches Thema finden Sie am Span-
nendsten?
Mit welchem Thema verbinden Sie die
meisten Beflrchtungen?

0O Wie kénnen Sie sich diesen

Themen nahern?

O Wie gehen Sie das an?

O Wen kénnen Sie ansprechen?
An welche weiteren Institutionen
wollen/kénnen Sie sich wenden?

6. Hinweise zur Weiterarbeit
von Seiten der Beraterin

Lassen Sie sich nicht beirren, Sie sind in
der Informations- und Klarungsphase.
Entscheidungen fallen spater.

Je besser Sie informiert sind, umso
besser kdnnen Sie eine Entscheidung
treffen.

Sammeln Sie Bausteine fur lhren
Unternehmensplan.

Schreiben Sie alles auf:

Malen Sie Ihre Unternehmensidee aus,
notieren Sie Ideen, Informationen,
Angste, Hindernisse, gute Vorbilder,
Adressen, Ansprechpartner/innen,
Sammeln Sie Zeitungsartikel, Fach-
informationen etc.

Lassen Sie lhre Idee wachsen.

Abschluss des Orientierungsgesprachs
v
Hinweise auf:

O mogliches Zweitgesprach bei Bedarf,

O Informationsveranstaltungen, Orientie-
rungsseminare, Qualifizierungen fur
Granderinnen,

O fachliche Begleitung durch 6ffentliche
Beratungseinrichtungen und Unterneh-
mensberaterinnen.

O Bei Bedarf erhalt die Grinderin einen
schriftlichen Leitfaden zur weiteren
Vorbereitung.

Brigitte StrdBer/Christel Zeisler

"4

Fragen verstehen

»In der Beratung begegnen sich Beraterin und
Kundin in ihrer unterschiedlichen Fachlichkeit.
Die Frauen bringen ihre Unternehmensideen,
Fachkompetenz und Lebensentwdirfe mit, wir
verstehen ihre Fragen, geben Informationen
und Hinweise, entwickeln Ideen weiter und
stellen unsere Netzwerkkenntnisse zur Verfu-
gung. Das Anliegen der Rat suchenden Frau
steht im Mittelpunkt der Aufmerksamkeit.
Die Kontexte, die sie benennt, sind Informati-
onsquellen, aus denen sich die Potenziale und
Perspektiven fir ihr Vorhaben erschlieBen.”

Christel Zeisler
Regionalstelle Frauen & Beruf,
Mdnster
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Das Grindungsvorhaben tiberpriifen

Erstgesprach und Kurzberatung
bei 6ffentlichen Beratungseinrichtungen

Die Erstberatung dient der Vergewisserung  |nhalte der Beratung
der Grunderin Uber ihr Vorhaben. Die Beraterin W

ermittelt gemeinsam mit der Kundin, wie aus-
gereift die Griindungsidee ist, inwieweit die
Grunderin sich bereits Gber die Branche, még-
liche Risiken, Finanzierung oder Marketing
orientiert hat.

Fragen zur persénlichen Eignung sind dabei
ebenso wichtig wie zu fachlichen und betriebs-
wirtschaftlichen Kompetenzen.

Die Erstberatung kann keine detaillierte
Analyse der Tragfahigkeit eines Konzeptes lie-
fern. Sie vermittelt der Beraterin aber bereits
einen fundierten Eindruck, ob die Perspektiven
und Ziele der Grinderin realistisch und reali-
sierbar sind.

Die Beraterin bietet der Grinderin ausrei-
chend Informationen und Klarungen, so dass
diese Sicherheit gewinnt fur die Umsetzung
ihrer Idee (oder die Entscheidung gegen deren
Realisierung) und ihr weiteres Vorgehen stra-
tegisch planen kann.

Die Beraterin strukturiert und lenkt das
Gesprach in eine bestimmte Richtung, sie
nimmt aber keine Ergebnisse vorweg.

Zur Vorbereitung auf das Erstgesprach neh-
men Beraterin und Grinderin telefonisch Kon-
takt auf. Hilfreich ist es, die Kundin darum zu
bitten, vorab einen Fragebogen auszufullen,
der die wichtigsten Rahmendaten zur Person
und zum geplanten Unternehmen erhebt und
in dem sie darlegt, zu welchen Beratungsein-
richtungen im Vorfeld Kontakt aufgenommen
wurde.

Eine Erstberatung findet in der Regel an

einem Gesprachstermin statt und dauert ein bis

zwei Stunden.

Leitfragen

v

1. Motivation

Wie ist Ihre berufliche Situation
zurzeit?

Warum wollen Sie sich selbststandig
machen?

Welche Ziele verbinden Sie mit der
Selbststandigkeit?

Welche zeitlichen Kapazitaten haben
Sie? Wollen Sie im Neben- oder im
Vollerwerb griinden?

2. Rahmenbedingungen

Wie reagiert Ihr privates Umfeld

auf die geplante Unternehmens-
grindung?

Erhalten Sie Unterstlitzung durch
Partner/innen, Freundinnen, Ver-
wandte?

Wie ist Ihre Familiensituation? Wie ist
ggf. die Kinderbetreuung geregelt?

3. Qualifikation

Wie sieht Ihr bisheriger beruflicher
Weg aus?

O Berufsausbildung

O Berufliche Erfahrungen

O Branchenerfahrungen und

-kenntnisse

Welche weiteren fur Ihr Vorhaben
relevanten Erfahrungen und Qualifi-
kationen bringen Sie mit?

4. Zum Vorhaben

Was ist lhre Geschaftsidee?
Wann soll die Griindung erfolgen?
Warum zu diesem Zeitpunkt?



Welchen Standort sehen Sie vor?

O Ist ein Standort vorhanden?

O Soll die Griindung von zu Hause
aus erfolgen? Warum?

Welche Informationen haben Sie
bereits zusammengetragen?

Welche Zielgruppe wollen Sie an-
sprechen?

Sind lhnen die Mitbewerber/innen
bekannt?

Haben Sie schon eine grobe Kosten-
planung vorgenommen?

Haben Sie schon einmal Gber die Uber-
nahme eines bestehenden Unterneh-
mens nachgedacht?

Wie hoch schatzen Sie den Kapital-
bedarf ungefahr ein?

O Investitionen, Betriebsmittel,
Anlaufkosten, Liquiditat in der
Anlaufphase, Privatentnahmen

Wie schatzen Sie Ihr persdnliches und
finanzielles Risiko ein?

5. Finanzierung

Verfiligen Sie Uber Eigenkapital?
Stehen private Darlehensgeber/innen
zur Verfagung?

Stehen Sicherheiten zur Verfiigung?
Haben Sie private Schulden
(Schufa-Eintrag)?

Wer kénnte blrgen? Ist lhnen die
Problematik einer Blrgschaft bewusst?
Besteht die Méglichkeit, Uber-
brickungsgeld oder andere Grin-
dungsbeihilfen zu beantragen?
Haben Sie schon Kontakt zur Haus-
bank aufgenommen?

6. Beratungsergebnis:
Weitergehende Beratung

Wiinschen Sie eine weitergehende
Beratung und Begleitung lhres Grin-
dungsvorhabens?

Wer kann die Beratung durchfihren?
Kommen Beratungsfordermittel

in Frage?
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Welche Inhalte sollte die weiterge-

hende Beratung haben?
Was sind die nachsten Schritte?

Beratungsergebnis: ,,Abberatung”
Hinweise flr die Beraterin

Wenn Sie die Einschatzung haben,
dass Sie die Kundin mit ihrem Grin-
dungsvorhaben und als Person defini-
tiv nicht dazu in der Lage sehen, (zu
diesem Zeitpunkt) eine selbststandige
Tatigkeit aufzunehmen, teilen Sie ihr
diese Einschatzung mit und begrin-
den Sie sie detailliert in Bezug auf

O Grindungsidee,

O Marktsituation,

O Fachlichkeit,

O finanzielle und persénliche

Situation,

O Personlichkeit.
Weisen Sie die Kundin nach Méglich-
keit auf Alternativen hin.

O Qualifizierungen,

O andere berufliche Tatigkeiten.

Abschluss der Erst- und Kurzberatung

v

O Wurden alle Fragen beantwortet?

O Ermittlung des Beratungsbedarfs fur eine
weitergehende Beratung (s.0.)

O Hinweis auf weitere Angebote in der

Region (Seminare, Veranstaltungen,
Netzwerke, Alt-Hilft-Jung, Mentoring)

O Besteht Klarheit Uber das weitere
Vorgehen?

Ulla Bécker
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Die Existenzgriindung planen

Griindungsberatung

Die Existenzgrindungsberatung beschreibt
einen interaktiven Prozess, in dem Grinderin
und Beraterin Chancen, Potenziale und Risiken,
die mit dem Grindungsvorhaben verbunden
sind, erortern.

Im Rahmen der Grindungsberatung erar-
beitet die Griinderin ein umfassendes Konzept,
das Vorhaben, Marketing, Personalplanung,
Finanzierung und Kalkulation transparent
macht. Die Kundin erhalt die Méglichkeit, ihre
persoénlichen und fachlichen Voraussetzungen,
ihre Erfahrungen und ihre Motivation unter die
Lupe zu nehmen. Am Ende dieses Prozesses
sollte klar sein, ob die Idee zur Grinderin und
deren Zielen passt, umsetzbar ist und ein aus-
reichendes Existenz sicherndes Einkommen
ermdoglichen kann.

Die Beraterin nimmt der Grinderin nichts
ab, sie begleitet, lenkt und fihrt sie und hilft
ihr, ihren eigenen Weg zu finden. Die Beraterin
vermittelt das notwendige Handwerkszeug fur
die Erstellung eines Businessplans und infor-
miert Gber weiterfihrende Informations- und
UnterstUtzungsangebote, sie hat zugleich die
Aufgabe, Potenziale und Defizite auf Seiten
der Grinderin zu erkennen, diese zu benennen
und mit ihr Lésungswege zu erarbeiten.

Vor Beginn der Beratung werden gemein-
sam mit der Grinderin die Inhalte und der Zeit-
rahmen der Beratung festgelegt. Mit der Grin-
derin wird besprochen, was sie sich von der
Beratung winscht und wer ggf. an der Bera-
tung beteiligt werden soll. Im Verlauf der Bera-
tung macht es Sinn, mit ,,Hausaufgaben” zu
arbeiten.

Inhalte der Beratung

v Leitfragen
v

1. Personliche und fachliche
Voraussetzungen

Die Personlichkeit ist ein entscheidender Faktor
bei der Griindung eines Unternehmens. Die
Selbststandigkeit erfordert Fahigkeiten, die
Uber das Fachwissen und betriebswirtschaftli-
che Kenntnisse hinausgehen.

Der Schritt in die Selbststandigkeit verlangt
von der Grinderin selbst, aber auch von ihrem
Umfeld ein hohes Maf3 an Flexibilitat. Ohne
Unterstitzung von auBBen oder sogar gegen
Widerstande wird es schwer sein, das eigene
Vorhaben umzusetzen.

1.1. Motivation/Beratungsanlass

Warum wollen Sie sich selbststandig
machen?

0 Was hat Sie zu dieser Entschei-
dung gebracht?

O Was erwarten Sie von der Grin-
dung?

Bei Gemeinschaftsgriindungen:

O Welche Motivation zur Griindung
hat jede einzelne Grinderin?

O Gibt es Interessen- oder Zielkon-
flikte zwischen den Grinde-
rinnen?

Verfiigen Sie bereits Uber unterneh-
merische Vorerfahrungen?

Wer hat auBer lhnen selbst ein Inter-
esse an lhrer Griindung?

Was erwarten Sie von der Beratung?

O Gibt es ein aktuelles Problem,
das geldst werden muss? Wenn
ja: Bis wann?

O Bis wann muss die Beratung
abgeschlossen sein?
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1.2. Unternehmerinnenpersonlichkeit

Wie schatzen Sie die Risiken der Grin-
dung ein?

Wie gehen Sie mit Konfliktsituationen
um?

Wie belastbar erleben Sie sich?

Wie leicht oder schwer fallt es Ihnen,
sich zu prasentieren, Ihre Idee, |hr
Produkt zu verkaufen?

Was sind |hre Starken? Was sind lhre
Schwachen?

1.3. Qualifikation/Ausbildung/
berufliche Erfahrungen

Welche beruflichen Erfahrungen
haben Sie?

0 Wo und wann haben Sie bisher
schon ,selbststandig’, d.h. verant-
wortlich gearbeitet?

0 Uber welche Kenntnisse und
Fahigkeiten verflgen Sie?

Welche Veranderungen gab es in
lhrem (beruflichen) Leben?

0 Wie sind Veranderungen und
Entscheidungen zustande
gekommen?

0 Welche Impulse sind ,liegen
geblieben’?

Was fallt Ihnen leicht, was kénnen Sie
besonders gut?

Was koénnten Sie noch verbessern, was
tun Sie gar nicht gerne?

1.4. Fach- und Branchenkenntnisse

Haben Sie Erfahrungen in der
Branche?

0 Haben Sie in der angestrebten
Branche schon gearbeitet? Wie
lange?

0O Welche Fort- und Weiterbildun-
gen oder Qualifizierungen ha-
ben Sie zusatzlich dazu absol-
viert?

00 Wie schatzen Sie die Branche
ein?

O Wie informieren Sie sich Gber
die Branche?

0 Uber welche (Branchen-)Kon-
takte verfligen Sie?

Uber welche betriebswirtschaftlichen
Kenntnisse verflgen Sie?

Welche griindungsbezogenen Fortbil-
dungsangebote wollen Sie noch besu-
chen?

1.5. Personliches und soziales Umfeld

In welcher Familiensituation leben
Sie?

Wie reagiert Ihr persénliches Umfeld
auf lhre Plane?

Wer unterstUtzt bzw. behindert Sie
und wie?

Liegt eine private Verschuldung vor
bzw. gibt es Altverbindlichkeiten aus
einer vorherigen Selbststandigkeit
(.negative Schufa-Auskunft”)? Wenn
ja: Kann die private Verschuldung
problemlos zurtickgefihrt werden
bzw. sind Altverbindlichkeiten regu-
liert (z.B. durch auBergerichtlichen
Vergleich mit Glaubiger/innen)?




2. Beschreibung
des Griindungsvorhabens

Um eine realistische Kalkulation erstellen und
passgenaue Marketingstrategien entwickeln
zu kénnen, muss die Grinderin ihre ldee und
ihre Ziele klar formulieren. Dazu gehort auch
Klarheit dartber, ob in Vollzeit oder Teilzeit
gegrindet wird, wo der Standort ist, welche
Rechtsform gewahlt wird oder wie der Betrieb
organisiert sein soll.

2.1. Unternehmensgegenstand/
Geschaftszweck

Welche Leistungen oder Produkte
wollen Sie anbieten?

Wollen Sie in Teilzeit oder Vollzeit
selbststandig tatig sein?

2.2. Standort/Einzugsgebiet

Wo wird der Standort Ihres Unter-
nehmens sein?

Welches Einzugsgebiet ist fur Sie
relevant?

Sind Sie auf Laufkundschaft ange-
wiesen?

Nach welchen Kriterien haben Sie
den Standort ausgewahlt?

Wie ist der Stadtteil/die Stadt/die
Region strukturiert?

Welche Anforderung stellen
Kund/innen an den Standort?
Welche Anforderungen gibt es auf-
grund gesetzlicher Bestimmungen?
Zu welchen Bedingungen kann/sollte
der Standort angemietet bzw. gekauft
werden?

2.3. Rechtsform

In welcher Rechtsform soll das Unter-
nehmen gegrindet werden? Warum?
Haben Sie Alternativen bedacht?

Sind lhnen die Konsequenzen der
Rechtsformwahl auf die Anforderun-
gen der Geschaftsfihrung (Bsp.
GmbH) oder auf die Haftung bekannt?

Bei Gemeinschaftsgriindungen:

O Welche Anforderungen muss
der Gesellschaftervertrag
erfullen?

Brauchen Sie zu diesem Bereich
noch eine weitergehende (Rechts-)
Beratung?

Feuer entfachen

»Ein prozessorientierter Ansatz ist nicht unbe-
dingt ein frauenspezifischer Ansatz. Bei allen
Grindungen ist es sinnvoll und notwendig,
die Rahmenbedingungen — und hier insbeson-
dere auch die persénlichen — mit in den Bera-
tungsprozess einzubeziehen. Frauen als Unter-
nehmerinnen sind in einer anderen Rolle als
Ménner, die sich selbststandig machen. Viele
Berater/innen, die in traditionellen Zusam-
menhédngen beraten, verstehen zum Beispiel
nicht, warum Frauen oft sehr viel Zeit fur die
Entscheidung brauchen. Sie haben nicht im
Blick, was Frauen alles mitbedenken und ver-
einbaren mdssen. Eine prozessorientierte
Beratung holt die Grinderin dort ab, wo sie
steht. Das heiB3t, wenn eine Grinderin bereits
ein ausgearbeitetes Konzept mit in die Bera-
tung bringt, ist der Beratungsbedarf ein ande-
rer, als wenn sie lediglich eine Idee im Kopf
hat. Eine gute Beratung entfacht ein Feuer in
der Grtinderin, sie starkt ihre Begeisterung,
sich auf den Weg zu machen.”

Ulla Bécker

Beraterin bei der G.I.B.,

Gesellschaft fur innovative Beschaftigungs-
férderung bmbH, Bottrop

Schwerpunkt ,,Grindung durch Frauen”
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2.4. Rahmenbedingungen

3.1. Philosophie und Ziele des Unter-

Wer macht die Gesellschaftervertrage? nehmens

Welche steuerlichen Aspekte sind zu
berlcksichtigen?
Haben Sie bereits eine Steuerbera-
tung, der Sie vertrauen?
Welche Gesetze mussen Sie bei der
AusUbung lhrer Tatigkeit beachten?
O Welche Erlaubnis mUssen Sie von
welcher Stelle einholen?
O Wo gibt es aufgrund der Tatig-
keit Zwangsmitgliedschaften?
Welche freiwilligen Mitgliedschaften
sind sinnvoll?

2.5. Organisation

Welche Offnungs-/Sprechzeiten haben
Sie geplant?
O Wie wichtig ist Ihre persénliche
Erreichbarkeit/Prasenz?
O Wie und in welchem Umfang
brauchen Sie eine Vertretung?
Wie ist das Verhaltnis zwischen pro-
duktiver und unproduktiver Arbeit?

Bei Gemeinschaftsgriindungen:

O Wie ist die interne Arbeits- bzw.
Aufgabenverteilung zwischen
den Gesellschafter/innen bzw.
Geschaftsfuhrer/innen?

3. Marketing

Jedes Grindungsvorhaben braucht ein durch-
dachtes Marketingkonzept. Der Markteinstieg
muss so konkret wie moglich vorbereitet
werden. Allzu oft arbeiten Griinder/innen mit
groBBem Einsatz an der Produktentwicklung,
vernachlassigen aber die Vertriebsseite. Eine
Unternehmerin muss nicht nur das klassische
Marketing-Instrumentarium kennen, sie

muss eine Strategie entwickeln, die zu ihrem
Unternehmen, ihren Produkten, ihren Zielen
und zu ihr selbst passt. Voraussetzung dafur
sind eine fundierte Unternehmensphilosophie
und klar formulierte Ziele.

Was zeichnet Sie als Unternehmerin
aus? Wie verstehen Sie sich selbst?
O Botschaft, Werte, ethische
Unternehmensgrundsatze
O Welche Eigenschaften und
Werte schatzen potenzielle
Kund/innen an lhrem Unter-
nehmen?
O Wofur soll das Unternehmen
stehen?
Welche Ziele wollen Sie — persénlich
und beruflich — in einem Jahr, in drei
und in funf Jahren erreichen?

3.2. Angebots-/Produktentwicklung

Welche Dienstleistung/welches Pro-
dukt bieten Sie an?

Wie setzen Sie das, was Sie besonders
gut kénnen, in Ihren Angeboten um?
Was ist das Besondere an lhrer
Dienstleistung/an lhrer Produktpalette
im Verhaltnis zu lhren Mitbewerber/
innen?

Welchen Nutzen soll der Kunde/die
Kundin davon haben?

Woran erkennt der Kunde/die Kundin
die Qualitat lhres Angebots?




3.3. Zielgruppe

Wer sind lhre potenziellen
Kund/innen?

O Altersstruktur, Einkommen,
Geschlecht, Familienstand,
soziale Stellung

O Lebensstil, Einstellungen, Uber-
zeugungen, Verhaltensweisen

O Wo liegen die speziellen
Bedarfe,Bedurfnisse,Defizite,
Anforderungen der
Kund/innen?

Welche Dienstleistungen leiten Sie
daraus ab bzw. werden gewunscht?

3.4. Marktforschung

Branchentrend

Wie gut kennen Sie die Branche, in
der Sie grinden?
O Entwicklung in den letzten
Jahren
O Branchendaten/Betriebsver-
gleich
O Gibt es qualitative oder quanti-
tative Aussagen zur Branche?
Wie haben sich Ausgaben der Bevdl-
kerung, Umsatze und Gewinne der
Betriebe entwickelt? Welche Progno-
sen gibt es fur die nachsten Jahre?
Welches Entwicklungspotenzial bietet
die Branche?
Welche dhnlichen Produkte kaufen
Ihre potenziellen Kund/innen aus wel-
cher Motivation wo ein?

Ortliche Konkurrenz

Wer zahlt zu Ihren Mitbewerber/
innen und wo sind lhre Hauptkonkur-
rent/innen?

O Welche Leistungen/Preise bieten
die Mitbewerber/innen?

0 Welche Auslastung haben die-
se? In welche Richtung haben
sie sich in den vergangenen
Jahren entwickelt?

O Welches Image existiert bei

potenziellen Kund/innen von
diesen Mitbewerber/innen?

0 Welche Werbemittel und Werbe-
trager nutzen sie?

Nachfragepotenzial

Welche Daten zum Nachfragepotenzi-
al, zur Bevolkerungsstruktur und Kauf-
kraft sind zu bekommen Uber

0 Verbande und Kammern,

0 Statistische Amter,

O Marktforschung,

0 Datenbank- und Internet-

recherchen?

3.5. Qualitatssicherung

Durch welche MaBnahmen wollen Sie
eine gleichbleibende Qualitat sicher-
stellen?

Wie informieren Sie sich Gber bran-
chenrelevante Gegenstande?

Wie holen Sie Feedback von
Kund/innen, Mitarbeiter/innen sowie
von der Familie und Freund/innen ein?

3.6. Kooperationen

Mit welchen Organisationen, Perso-
nen, Institutionen ist eine Kooperation
bzw. Zusammenarbeit sinnvoll und
moglich?




O Wie soll diese aussehen?

O Wer kann was fur wen tun?

Welche Kontakte haben Sie bereits
und welche wollen Sie noch aufbauen?
Werden/kénnen in lhren Raumen Ver-
anstaltungen stattfinden oder werden
Sie diese anderen Personen/Gruppen
zur Verfagung stellen?
Welcher Dachorganisation oder wel-
chen ZusammenschlUssen, Vereinen,
Verbanden, Gremien, Arbeitskreisen
werden Sie sich anschlieBen?

3.7. Kommunikation und Werbung

Wie kommunizieren Sie lhre Leis-
tungen bzw. lhr Angebot an potenzi-
elle Kund/innen und Multiplikator/
innen?

Wie hoch sind die Marketing- und
Werbekosten im Rahmen der Grin-
dung und in den ersten beiden
Jahren?

Wie kontrollierten Sie den Werbe-
erfolg?

N

Briicken bauen

»Fur viele Frauen ist die Perspektive Selbst-
standigkeit keine, mit der sie grof3 geworden
sind. Damit sich das wirtschaftliche Potenzial
von Unternehmerinnen entfalten kann, mussen
den Frauen Brticken gebaut werden. Die Bera-
tung spielt in diesem Prozess eine wichtige
Rolle. Fur die Beraterin heil3t das: Sie muss sich
daruber informieren, wie Frauen wirtschaft-
liche Entscheidungen treffen, wie sie mit Geld
umgehen, wie sie die Vereinbarkeit von Selbst-
standigkeit und Familie organisieren. Sie sollte
reflektieren, wie Geschlechterrollen funktio-
nieren und auch ihre eigene Rolle hinterfragen.
Sie verfolgt das Ziel, dass Frauen als Unterneh-
mensgritinderinnen einen gleichberechtigten
Platz im Wirtschaftsleben einnehmen.”

Brigitte StraBBer
Frauen & Beruf, Regionalstelle Mcinster

4. Personalplanung

Bei vielen Einzelgriindungen erscheint das
Thema Personal zunachst eher zweitrangig. Es
ist wichtig, auch bei der Entscheidung fur das
Einzelunternehmen die Personalfrage zu beden-
ken. Denn im Rahmen der Organisation des
Betriebes und der Arbeitsablaufe und bei einem
erfolgreichen Verlauf des Markteinstiegs stellt
sich sehr schnell die Frage, welche Aufgaben an
Mitarbeiter/innen abgegeben werden kénnen
und sollten.

Dann sollte die Granderin auf die rechtlichen
und finanziellen Aspekte, auf die Rolle ,Arbeit-
geberin’ und die Anndherung an diese Aufga-
be vorbereitet sein.

4.1. Personalbedarf

Wie viel Personal ist unbedingt not-
wendig?

Welche Aufgaben haben dispositiven
Charakter?

4.2. Arbeitsplatzbeschreibung

Welche Aufgaben umfasst die zu ver-
gebende Tatigkeit?

Wie viel Zeit ist pro Woche notwendig,
um die Aufgaben zu erledigen?
Welche Qualifizierung wird voraus-
gesetzt?

Welche Berufserfahrungen sind not-
wendig?

Wie muss der Arbeitsplatz ausgestattet
sein?

Wie hoch ist das Grundgehalt?

4.3. Personalfiihrung

Haben Sie wahrend der bisherigen
Tatigkeit Personal gefuhrt?

Wie definieren Sie Ihre Rolle als
Chefin?

Wie stellen Sie sich das Verhaltnis zu
den Mitarbeiter/innen vor?




Ermittlung des Kapitalbedarfs

5. Finanzierung/Kalkulation

Kalkulation und Finanzierung sind nur ein As-
pekt einer erfolgreichen Griindung. Zwar schei-
tern noch immer die meisten Existenzgrin-
dungen an Finanzierungsmangeln, so dass die
Information Uber diesen Bereich eine wichtige
Rolle in der Vorbereitung einnimmt, sie muss
aber eingebettet sein in das Gesamtvorhaben.
Die Beraterin hat die Aufgabe, zu groBe Unge-
nauigkeiten, unrealistische Einschatzungen

der Privatentnahmen oder eine zu niedrige An-
nahme des Kreditbedarfs gemeinsam mit der
Grinderin zu korrigieren, um eine realistische
und machbare Kalkulation zu erreichen und
damit vorhandene Risikopotenziale erkennen
und minimieren zu kénnen.

5.1. Planrechnungen

Investitionsplanung

Welche Sachmittel kénnen als Eigen-
kapital mit in die Griindung einbezo-
gen werden?

Welche Investitionen sind unbedingt
notwendig, welche kénnen zur Risiko-
minimierung zurtckgestellt werden?

Betriebsmittel

Welche Anlaufkosten und -verluste
entstehen und mussen vorfinanziert
werden?

Welche Zahlungsziele werden Kunden
und Kundinnen eingerdumt? Wie ist
deren ,Zahlungsmoral’?

Welchen Umfang hat der Werbeetat?
Welche MarketingmaBnahmen mus-
sen sofort eingesetzt werden, welche
mittelfristig, welche langfristig?
Worst-Case-Planungen:

0 Gibt es Kosteneinsparmoglich-
keiten bei einem verzégerten
Markteintritt?

O Welche finanziellen Reserven
kénnen ggf. aktiviert werden?

Welche finanzielle Ober- und Unter-
grenze sollte unter Berucksichtigung
von Worst-Case-Planungen unbedingt
beachtet werden?

Welche Hohe sollte der Kontokorrent-
rahmen zur Abdeckung von Finanzie-
rungsspitzen haben?

Ab wann und in welcher H6he mussen
Privatentnahmen getéatigt werden?

0 Gibt es die Moglichkeit, Privat-
entnahmen zurtckzustellen
bzw. zu reduzieren, falls sich die
Kosten beim Markteintritt
erhéhen (Kostenplanung) bzw.
dieser insgesamt (Umsatzpla-
nung) langsamer als geplant
gelingt?

Finanzierung

Welche 6ffentlichen Zuschiisse kon-
nen eingerechnet werden? Was pas-
siert, wenn Zuschusse nicht bewilligt
werden?

Ist Eigenkapital vorhanden?

Kann eine Burgschaft gestellt wer-
den? Ist der Griinderin und den
Burg/innen die Konsequenz einer
Burgschaft klar?

Gibt es Sicherheiten?




Welches der zurzeit glltigen Pro-
gramme hat den optimalen Nutzen
fur die Grunderin?

Was beinhaltet der Begriff ,Haftungs-
entlastung” in den 6ffentlichen For-
derprogrammen?

Ermittlung des Kapitaldienstes

Welche monatliche Belastung ist die

Obergrenze fur das zuktnftige Unter-

nehmen?

Wie hoch ist die Gesamtbelastung im

dritten Jahr nach der Griindung?

O Reicht die geschaffene Liquiditat
hierfar aus?

Wie kann variiert werden?

Ermittlung der betrieblichen Fixkosten

Wie hoch sind die monatlichen/jahr-
lichen Kosten?
O Personal
O Miete der Geschaftsraume
inkl. Nebenkosten
0 Kommunikationskosten
O Allgemeine Verwaltung
O Werbung und Reise
O Steuer- und Rechtsberatung
O Externe Beratungen und
Fortbildungen
0 KFZ
O Geldverkehr
Gibt es andere unternehmensspezifi-
sche Kosten?

5.2. Kalkulation und Umsatzplanung

Ermittlung der Arbeitskapazitat
und -zeit

Wie hoch lhr Zeitbedarf und lhr Zeit-
budget fur

O die Erfallung eines Auftrags

(in Stunden/in Tagen),

O Akquisition,

O die eigene Verwaltung,

O die Kinderbetreuung?
Wie viel Urlaubszeit und wie viele
Krankheitstage planen Sie ein?

Ermittlung des Stundensatzes bzw. Kalku-
lation der Wareneinsatzquote

Welchen Stundensatz nehmen lhre
Mitbewerber/innen?

Ist es wirtschaftlich, diesen Satz zu
unterbieten?

Auf die Personlichkeit achten

. Viele Frauen formulieren in einem Punkt
ausdrticklich einen anderen Beratungsbedarf
als Méanner: Die selbststidndige Tatigkeit muss

mit der Familie und den Kindern vereinbar
sein. Flir die Beratung heiB3t das konkret, dass
das familidre Umfeld in das Grindungsvorha-
ben einbezogen werden muss. Denn die Frage
nach der wirtschaftlichen Tragfahigkeit ist
auch abhédngig vom zeitlichen Einsatz. Es ist
wichtig, dass die Grinderin sich dber ihre Kapa-
zitdten und die zeitliche Belastung im Klaren
ist. Bei vielen Beratern und Beraterinnen liegt
gerade hier das groBe Defizit. Sie sind zu stark
allein auf die finanziellen Férderméglichkei-
ten konzentriert, die Umsetzbarkeit der Ge-
schéftsidee und die Rahmenbedingungen
flieBen in die Beratung zu selten ein, auf die
Persénlichkeit wird zu wenig geachtet. Ich er-
lebe Frauen sehr viel vorsichtiger in der Grin-
dung. Gerade in finanzieller Hinsicht wollen
sie das Risiko so gering wie méglich halten, so
dass die Gefahr besteht, dass sie halbprofes-
sionell an ihr Vorhaben herangehen. Dabeij ist
die Risikobereitschaft ein unverzichtbarer
Aspekt der Unternehmerinnen-Persénlichkeit.
Und Kreativitdt und Mut gehéren dazu. Ftr
diese Eigenschaften muss es in der Beratung
eine besondere Aufmerksamkeit geben.”

Ulrike Hartmann
Existenzgriindungsberaterin bei der
Wirtschaftsférderungsgesellschaft
ftir den Kreis Borken mbH.




Fiir Einzel — oder GroBhandel:

Welche Umsatzanteile haben die
jeweiligen Warengruppen?

Wie ist die durchschnittliche Waren-
einsatzquote pro Gruppe?

Wie kann die durchschnittliche Waren-
einsatzquote ermittelt und optimiert
werden?

Wie stark konnte das Geschaft frequen-
tiert werden?

Umsatzplanung

Wie viele Kund/innen braucht das
Unternehmen, um kostendeckend zu
arbeiten?

Welche Umsatzkapazitat ergibt sich
aus den bisherigen Ermittlungen?
Wie verhalt sich die Branche bei Neu-
grindungen?

Welche potenziellen Umsatzzahlen
kann die Grinderin erreichen?

Ermittlung des Mindestumsatzes

An welchem Punkt des Umsatzes liegt
der Break-Even-Point?
Worst-Case-Szenarium:

Welche Handlungsoptionen bestehen,
wenn der erforderliche Mindestumsatz
nicht zum geplanten Zeitpunkt erwirt-
schaftet wird?

Rentabilitatsvorschau

Wie werden sich die Kosten und
Umséatze in den nachsten drei Jahren
voraussichtlich entwickeln?

O Auf welcher Basis stehen diese
Annahmen?

O Was ist die optimale Entwick-
lung?

0O Wie sieht der Worst-Case-Fall aus
und wie hoch ist das finanzielle
Risiko?

O Wird der Gewinn hoch genug
sein, um ausreichende Privatent-
nahmen, notwendige Neuinve-
stitionen und die Tilgung sicher-
zustellen?

O Wann sind im Jahresverlauf
Umsatzrickgange zu erwarten?

0 Wann sind die umsatzstarksten
Monate?

O Welche Umsatzsteigerung
kénnte im 2. Geschaftsjahr
erreicht werden und welche
im 3. Geschaftsjahr?

0O Wie wirkt sich eine mégliche
Wareneinsatzquote auf den
Mindestumsatz aus?

O Mit welchen Abschreibungen
kann gerechnet werden?

0 In welchem Verhaltnis stehen
Cash-Flow und Betriebsergebnis
zueinander?

00 Welchen prozentualen Anteil
machen die Fixkosten im jewei-
ligen Verlauf der Geschaftsent-
wicklung aus?

0 Wann kénnte ein erster Uber-
schuss erreicht werden?

Liquiditatsplanung

Wann ist mit einem Zahlungseingang
fur erbrachte Leistungen zu rechnen?
Wie kann die Zahlungsfahigkeit der
Unternehmerin sichergestellt werden?
Wie hoch sind die Finanzierungsspit-
zen gerade in der Anfangsphase, aber
auch im weiteren Verlauf?

O Besteht ein ausreichender
Kontokorrentkredit oder stehen
andere finanzielle Mittel zur
Verfligung?

Wie wird der Lebensunterhalt der
Unternehmerin sichergestellt?

O Wie hoch ist der Bedarf kurz-
und langfristig?

Welche ZuschUsse sind zu erwarten?
Welche Eigenmittel kénnen erbracht
werden?

Fiir welchen Zeitraum soll die Liquidi-
tat reichen?

0O Wie hoch ist die Mindesteinnah-
me, um diesen Zeitraum verdop-
peln zu kénnen?
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0O Wann kénnte erwartet werden, O Wie hoch ist der derzeitige Per-
dass die Einnahmen und somit sonalbestand? Mussen bzw. sol-
die Eigenmittel die Fremdmittel len alle Mitarbeiter/innen tber-
bei der Liquiditatsbildung Uber- nommen werden?
steigen? O Welche (arbeits-)rechtlichen

O Welche Liquiditatsreserve soll Bestimmungen sind bei Uber-
grundsatzlich jeden Monat ver- nahme und/oder Kiindigungen
flugbar sein und bleiben? der Beschaftigten zu beachten?

(Wie) wirkt sich der § 613a BGB

aus?

O Welche weiteren Haftungsrisi-
ken und vertraglichen Gestal-
tungsmoglichkeiten sind zu
beachten? Welche weiteren Be-

6. Spezifische Fragen bei
Ubernahme eines Unternehmens

6.1. Motivation/Beratungsanlass

Aus welchem Grund will der/die jetzi- rater/innen mussen einbezogen
ge Besitzer/in das Unternehmen Uber- werden, um bestehende Haf-
geben? tungsrisiken zu bewerten und
In welcher Form wollen Sie das Unter- zu Details der Vertragsabwick-
nehmen konkret Gbernehmen? lung zu beraten?

Was reizt Sie, ein bestehendes Unter-
nehmen zu Gbernehmen?

Welche Chancen, welche Risiken
sehen Sie? Welche Vorstellungen hat der/die
Ubergeber/in zum Kaufpreis?
Welche Faktoren beeinflussen die
Ermittlung des Unternehmenswertes
bzw. des Kaufpreises?

6.3. Unternehmensbewertung/Kauf-
preisfindung

6.2. Unternehmensbezogene
Fragestellungen/Unternehmens-
entwicklung (vgl. hierzu auch: Kapitel
Festigungsberatung)

Wie hat sich das zu Gbernehmende
Unternehmen bisher entwickelt?

O Wer sind Hauptkund/innen und
-lieferant/innen? Wie hoch ist
die Bindung von Kund/innen
und Lieferant/innen an die jetzi-
ge Besitzerin/den jetzigen Besit-
zer? Was passiert, wenn wichti-
ge Kund/innen und Lieferant/
innen nicht mehr unter neuer
Fihrung mit dem Unternehmen
zusammenarbeiten wollen?

O Wie ist das Anlage- und Umlauf-
vermdgen zu bewerten? Sollen
z.B. Anlageguter/das Warenla-
ger komplett oder nur teilweise
Ubernommen werden? Besteht
ein Investitionsstau?




Welche zusatzlichen Kosten (z.B. far
Miete) die das Betriebsergebnis beein-
trachtigen, entstiinden bei der Uber-
nahme?

6.4. Planrechnungen

Worst-Case die griindungs-/branchen-
bezogenen Risikopotenziale mini-
mieren?

Welche Konsequenzen hatte ein
unternehmerisches Scheitern flr die

Grinderin?

Wie kdnnen die Marktchancen zusam-
menfassend eingeschatzt werden?

In welcher Form muss die Grindungs-
planung ggf. Uberarbeitet werden,
sollte die Finanzierung nicht wie
geplant realisiert werden kénnen?

7. Entwicklung von unternehmensbe-
zogenen Controllinginstrumenten

Welche Plandaten aus der Griindungs-
planung mussen regelmaBig in Bezug
auf Abweichungen kontrolliert wer-
den (Soll-Ist-Vergleiche)?

Welche unternehmensrelevanten
Informationen mussen dartber hinaus
regelmaBig anhand welcher Daten
von wem geplant, kontrolliert und
gesteuert werden?

0O Welche Analyseinstrumente kén-
nen dazu genutzt werden?

Welche Kennzahlen sind fir die Beur- chChluss der Beratung
teilung der Unternehmensentwicklung
zentral?

O Bei welchen Abweichungen
besteht ein sofortiger Hand-
lungsbedarf zur Gegensteu-
erung?

Welche externe Unterstitzung kénnen
bzw. sollten Sie zum Aufbau unter-
nehmensbezogener Steuerungsinstru-
mente in Anspruch nehmen?

O Welche Angaben benétigt z.B.
die Steuerberatung von lhnen
bzw. welche Angaben bendétigen
Sie von der Steuerberatung?

O In welcher Form soll mit der
Steuerberatung zusammengear-
beitet werden?

Im Falle einer Abberatung:

Unter welchen Voraussetzungen ware
eine Grindung zu einem spateren
Zeitpunkt realisierbar?

MaBnahmenplan

O Was soll bis zur Griindung passieren?

O Wie wird das Bankgesprach vorbereitet?

O Was soll direkt nach der Griindung sein?

O Welche Risikovorsorge plant die Griinde-
rin? (Altersvorsorge, Krankenversiche-
rung, Haftpflicht- und BU-Versicherung)

O Klarung der Baroorganisation (Raume,
Einrichtung, Buchhaltung, EDV, Jahres-
abschluss)

O Vereinbarung Uber die evtl. Betreuung
wahrend und nach der Griindung

Dokumentation
Beratungsbericht/Businessplan
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1. Beratungsauftrag

2. Zusammenfassung
Die wichtigsten Punkte in Kirze
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Rechtsform/Standort
Produkt-/Dienstleistungsidee
Marktbeschreibung/Marketingkonzept
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Ist das Vorhaben realisierungsreif und
tragfahig?

Erscheint die Planung realistisch?

Mit welchen Handlungsoptionen bzw.
MaBnahmen kann die Grinderin im
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8.

10.

11.

12.

Umsatz- und Kostenplanung
Kundenumsatzplanung
Produktumsatzplanung

Variable Kosten
Deckungsbeitrage

Fixe Kosten

Personalkosten

Betriebskosten
Abschreibungen/Zinsen
Rentabilitatsplanung

Gewinn- und Verlustrechnung
Uber drei Jahre
Liquiditatsplanung

Unterjahrig erstes Jahr
Folgejahre als Cash-Flow-Rechnung
Zusammenfassende Beurteilung
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MaBnahmen

Anlagen
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Lebenslaufe

Bildmaterial
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Auf die Persénlichkeit achten

.In meinem Bereich berate ich fast ausschlie3-
lich Frauen. Deren Perspektive ist tiberwie-
gend die Einzelgrindung, der Wunsch, den
eigenen Lebensunterhalt zu bestreiten und die
erworbenen Fahigkeiten und Qualifikationen
umzusetzen. Die ,Kunst des Heilens’ beherr-
schen die Kundinnen, die ,Kunst des Geldver-
dienens’ zu erlernen, ist Teil des Beratungs-
und Erkenntnisprozesses. Unser Interesse ist
es ausdrucklich, gerade auch kleine und Ein-
zelunternehmen zu férdern, mit ihnen schaf-
fen sich die Grinderinnen ihre eigenen
Arbeitsplatze. Eine gute Beratung begleitet
den Prozess entlang unternehmens- und
lebenspraktischer Fragen. Eine wichtige Rolle
spielt etwa die Wertschdtzung der eigenen
Leistung, was eine entscheidende Vorausset-
zung fur die Preisgestaltung ist. Die Granderin
sollte zudem unbedingt auf Netzwerke und
Kooperationen hingewiesen werden. Hier
kann sie Kontakte knlpfen, Erfahrungen
austauschen, Informationen sammeln, als
Kooperationspartnerin auftreten und weiter-
empfohlen werden. Die Beraterin hat immer
die Aufgabe, sich von dem Vorhaben und der
Grianderin ein Bild zu machen, sie zu unter-
stdtzen, sie aber auch mit den Realitdten zu
konfrontieren und ihr im Zweifel von der
Griandung abzuraten.”

Dagmar Freytag

Beraterin bei der G.I.B.,

Gesellschaft fir innovative
Beschdftigungsférderung mbH, Bottrop,
Schwerpunkt ,, Gesundheits- und
Wellnesswirtschaft, Sozialwirtschaft”




Das Unternehmen analysieren

und stabilisieren

Festigungsberatung

Eine Festigungs- oder Aufbauberatung ist
individuell auf das jeweilige Unternehmen
zugeschnitten. Gerade fir Unternehmen in den
ersten funf Jahren nach der Griindung ermaég-
licht sie eine wertvolle Unterstitzung bei der
Marktetablierung. Anlass fur die Beratung
kann die MarkterschlieBung, eine Wachstums-
perspektive, aber auch eine Krisensituation
sein.

Als Unternehmerin bringt die Kundin an-
dere Erfahrungen als eine Existenzgrinderin
mit. Sie weil3, worauf sie sich mit der Selbst-
standigkeit einlasst und hat unternehmerische
Erfahrungen gesammelt. Mit der Etablierung
bzw. der Expansion des Unternehmens stellen
sich neue Fragen bzgl. des Mehreinsatzes,
der Finanzierung usw.

Mit Hilfe der Beratung wird das Unterneh-
menskonzept an die wirtschaftlichen Voraus-
setzungen fur eine erfolgreiche Markterschlie-
Bung bzw. an ein erfolgreiches Fortbestehen
des Unternehmens angepasst.

In der Festigungsberatung werden Entschei-
dungshilfen zum weiteren Vorgehen und zur
Umsetzung der nachsten Schritte erarbeitet.
Die Beraterin begleitet die anstehenden Kla-
rungs- und Entscheidungsprozesse. Sie zeigt
mogliche Alternativen der Unternehmensent-
wicklung auf.

Vor Beginn der Beratung werden gemein-
sam mit der Unternehmerin die Inhalte, der
Zeitrahmen sowie die Finanzierung und
Abwicklung der Beratung geklart.

Inhalte der Beratung
v

Leitfragen
v

1. Das Erstgesprach zur Festigungs-
beratung

Im Rahmen eines Erstgesprachs verschafft sich
die Beraterin einen Eindruck von der Unter-
nehmerin, ihrem Unternehmen und dessen
Organisation und ermittelt mit ihr gemeinsam
den personlichen Beratungsbedarf. Dieser
erschlieBt sich aus der Motivation, den Zielen
und den persdnlichen Voraussetzungen der
Unternehmerin sowie den Erfordernissen, die
sich aus der bisherigen Unternehmensentwick-
lung ergeben.

1.1. Anlass fiir die Beratung

Was ist der Anlass fur die Beratung?
Gibt es ein konkretes Problem, das
geldst werden muss? Wenn ja: Bis
wann?

Welche betrieblichen oder persén-
lichen Veranderungen planen Sie?

1.2. Personliche Voraussetzungen

Fiihren Sie das Unternehmen haupt-
oder nebenberuflich?

Welche Qualifikation zur Fihrung des
Unternehmens bringen Sie mit?

Wie ist lhre familidre Situation? Ist sie
stabil?

1.3. Unternehmen/
Unternehmensziele

Beschreiben Sie Ihr Unternehmen in
Bezug auf
O Unternehmensgegenstand,
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O Standort,
O Anzahl der Gesellschafter/innen
bzw. Geschaftsfuhrer/innen,
O Rechtsform,
O Anzahl der Beschaftigten.
Welches primare Ziel verfolgen Sie?

1.4. Verlauf des Griindungsprozesses

Wie lange besteht Ihr Unternehmen?
Haben Sie bei der Griindung eine
Unternehmensberatung in Anspruch
genommen?

Konnten Sie die Griindung wie
geplant realisieren? Wenn nein: Wo
gab es Abweichungen?

1.5. Unternehmensentwicklung

Wie hat sich das Unternehmen aus
Ihrer Sicht entwickelt im Hinblick auf

0 Umsatz,

O Kosten,

O Rentabilitat,

O Dienstleistungs- bzw. Produkt-

palette.

Welche Dienstleistungen/Produkte
bietet Ihr Unternehmen auf welchen
Markten an? Werden Sie in Klrze
weitere Dienstleistungen/Produkte
anbieten?
Wie sieht die Kund/innenstruktur
Ihres Unternehmens aus? Wollen Sie
neue Kund/innengruppen anspre-
chen?
Hat es Veranderungen in der Gesell-
schafter/innenstruktur gegeben?
Gab es markante Anderungen in der
Beschaftigungsentwicklung?
Wie gestaltet sich die Umsatz- und
Kostenentwicklung/Rentabilitat?

1.6. Organisation der Buchhaltung,
Jahresabschliisse, Steuer-
erklarungen

Welche JahresabschlUsse und betriebs-
wirtschaftlichen Auswertungen liegen
vor?

Erfolgt(e) eine Zusammenarbeit mit
einem Steuerberatungsbiro? Was
sind die aktuellsten Unterlagen, die
die Steuerberatung erstellt hat?
Sind alle notwendigen Steuer-
erklarungen abgegeben worden?

»Die traditionelle Beratung kann grundsétzlich
sehr gut und auch sehr kundenorientiert sein,
ist aber starker auf den betriebswirtschaft-
lichen und fachlichen Sektor konzentriert.
Dabei kénnen aber durch das Vertrauensver-
héltnis zwischen Berater/in und Kundin durch-
aus Prozesse ablaufen, die ftir den Grindungs-
prozess férderlich sind, auch wenn sie nicht
bewusst gemacht werden. Ich kontrastiere die
prozessorientierte Beratung eher mit einer
nicht qualitativ orientierten Beratung. Im
schlimmsten Fall liefert die Grinderin ihre Un-
terlagen ab und kann sich nach vier Wochen
ihren Beratungsbericht abholen. Der Entschei-
dungsprozess der Griinderin beginnt schon
vor der Beratung. Fur sie ist es wichtig, sich
eine Beraterin zu suchen, die zu ihrem berufli-
chen Anforderungsprofil und ihrer Persénlich-
keit passt. Wenn die Kundin hier eine bewus-
ste Entscheidung getroffen hat, dann erfullt
sie hiermit eine gute Voraussetzung, spatere
Entscheidungen selbststindig zu treffen. Unter
diesen Bedingungen ist die Wahrscheinlichkeit
am gréBten, dass der Beratungsprozess pro-
duktiv und sinnvoll ablduft. Die wichtigste
Grundlage ist Vertrauen in jeder Beratungssi-
tuation. Die gemeinsam getroffenen Entschei-
dungen sollten eine starke Verbindlichkeit ftr
beide Seiten haben.”

Ursula Poll

Wirtschaftsberatung in Olfen und Selm
Selbststandige Unternehmensberaterin
mit den Schwerpunkten Einzelhandel
und Dienstleistungen

i
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Entscheidungen begleiten




2. Festigungsberatung

Um tragfahige Perspektiven flr das Unterneh-
men entwickeln zu kénnen, muss die Ist-Situa-
tion detailliert analysiert werden. Die Unter-
nehmerin hat die Gelegenheit zur umfassenden
Analyse der bisherigen Geschaftsentwicklung
und erkennt die persénlichen und unterneh-
merischen Spielrdume fur die Entwicklung
neuer Geschéaftsideen, Produkte oder Dienst-
leistungen. Die Festigungsberatung kann aber
auch drohende Risiken oder eine bereits akut
krisenhafte Situation des Unternehmens trans-
parent machen und MaBnahmen zur Gegen-
steuerung entwickeln helfen.

Spezifische Fragen zur Krisenberatung vgl. Kapitel
Krisenberatung

2.1. Finanzielle Situation
Geschaftsentwicklung

Wie ist die geschaftliche Entwicklung?

O Wie haben sich Umsatze und
Kosten in den letzten drei
Geschaftsjahren entwickelt?

O Wie hat sich die Beschaftigten-
struktur in den letzten drei Jah-
ren entwickelt?

O Wie hat sich das Betriebsergeb-
nis in den letzten drei Geschafts-
jahren entwickelt?

O Kénnen aktuell ausreichende Pri-
vatentnahmen getéatigt werden?

O Ist das Unternehmen liquide?

Controlling

O Welche unternehmensrelevanten
Informationen werden regel-
maBig anhand welcher Daten
von wem geplant, kontrolliert
und gesteuert? Welche Analyse-
instrumente werden dazu
genutzt?

O Welche Kennzahlen sind fur die
Beurteilung der Unternehmens-
entwicklung zentral?

Bei welchen Abweichungen
besteht ein sofortiger Hand-
lungsbedarf zur Gegensteu-
erung?

O In welcher Form erfolgt die
Zusammenarbeit mit der Steuer-
beratung? Wer Gbernimmt die
Controllingaufgaben?

O Stellen Sie Ihre Rechnungen so
frih wie moglich? Wie ist das
Mahnwesen organisiert? Wie
hoch sind die aktuellen Forde-
rungen? Wie ist die Debitoren-
laufzeit?

O Richten Sie lhre Privatentnah-
men an der geschaftlichen Ent-
wicklung aus?

O Haben Sie ein Privat- und ein
Geschéaftskonto?

Finanzieller Spielraum

Wie ist die Kreditsituation?

O Wer sind |hre Hausbanken, wie
ist Ihr Verhaltnis zu den Haus-
banken?

O Wurden 6ffentliche Finanzie-
rungshilfen bei der Grindung
oder zur Festigung beantragt?
Welche Hausbankdarlehen sind
gewahrt worden?




O Wie hoch ist der Kontokorrent-
rahmen?

O Kénnen die Kredite regelmaBig
und unproblematisch getilgt
werden?

O Wie sind die Kredite besichert?

O Reicht Ihr derzeitiger Kredit-
rahmen aus?

O Warde Ihnen die Bank noch
Geld geben? Gibt es noch freie
Sicherheiten?

O Wie sieht Ihre Eigenkapitalaus-
stattung aus?

O Bei Kapitalgesellschaften: Sind
mehr als 50 % des Eigenkapitals
aufgezehrt? Droht eine Uber-
schuldung? (vgl. Kapitel Krisen-
beratung: Insolvenzantrags-
pflicht)

O Kénnen Verbindlichkeiten frist-
gemalB abgel6st werden?

O Wenn nein: Wie hoch sind die
aktuellen Verbindlichkeiten und
wie setzen sie sich zusammen?
Wie verhalten sich (Haupt-)Glau-
biger? Liegen aktuell Mahn-
oder Vollstreckungsbescheide
vor?

O Bei Kapitalgesellschaften: Droht
bzw. besteht eine Zahlungsun-
fahigkeit? (vgl. Kapitel Krisen-
beratung: Insolvenzantrags-
pflicht)

O Sind Leasingvertrage abge-
schlossen worden, welche Arten
von Leasingvertragen liegen
vor?

2.2. Kalkulation und Rentabilitat

Stimmt Ihre Preiskalkulation?
Uberpriifen Sie Auftrage durch eine
Nachkalkulation?

Fiir Einzelhandel:

Wie kann die Gesamt-Wareneinsatz-
quote lhres Unternehmens optimiert
werden?

i

Kennen Sie die Preise Ihrer Kon-
kurrenz?

Wissen Sie, wie hoch lhr Gewinn je
angebotener Dienstleistung/angebo-
tener Produkte wirklich ist?
Ermitteln Sie Ihre Umsatzrendite und/
oder Ihre Eigenkapitalrendite?
Haben Sie in der Kalkulation einen
kalkulatorischen Unternehmerinnen-
lohn in Ansatz gebracht?

Kennen Sie die optimalen Konditio-
nen lhrer Lieferant/innen?

Koénnen Sie lhren Skontorahmen
nutzen?

2.3. Personalsituation

Haben Sie Mitarbeiter/innen?
Wie sind die Arbeitsverhaltnisse
gestaltet?

O Ist die Qualitat der Arbeit Ihrer
Mitarbeiter/innen zufrieden-
stellend?

O Ist die Produktivitat der Mit-
arbeiter/innen ausreichend?

O Sind Ihre Mitarbeiter/innen
bereit und fahig, neue Aufga-
ben zu Gbernehmen?

O Wie mobilisieren Sie die Ideen
und die Kreativitat der Mitarbei-
ter/innen?

O Wie reagieren Sie auf Verbesse-
rungsvorschlage der Mitarbeiter/
innen?

O Geben Sie lhren Mitarbeiter/
innen das Gefuhl von Verant-
wortung und Ubertragen Sie
diese auf sie?

O Koénnen Sie Mitarbeiter/innen,
die fur Sie wichtig sind, an lhr
Unternehmen binden?

O Wie schatzen Sie die Auslastung
der Mitarbeiter/innen ein?

O Haben Sie und auch lhre Mitar-
beiter/innen an Aus- bzw. Wei-
terbildungsseminaren teilge-
nommen?




2.4. Betriebliche Ausstattung und
Organisation

Wie alt ist Ihre Betriebsausstattung?
Mussen Sie kurzfristig investieren?
Gibt es in lhrem Unternehmen klare
Aufgabenverteilungen und Verantwor-
tungsbereiche und dokumentierte
transparente, effektive Arbeitsablaufe?
Koénnen Sie einmal im Jahr beruhigt in
den wohlverdienten Urlaub fahren?
Haben Sie organisatorische Vorkehrun-
gen getroffen, die langfristig Innovati-
onspotenziale im Unternehmen frei-
setzen?
O Fuhren Sie regelmaBige Strate-
gie- und Ideenworkshops durch?
O Werden Mitarbeiter/innen flr
das Testen neuer Ideen von lau-
fenden Aufgaben freigestellt?

2.5. Marketing

Zielgruppe

Wie sieht Ihre heutige Kund/innen-
gruppe aus? Besteht eine Abhangig-
keit von wenigen (Haupt-)Kund/innen?
Koénnen Sie Ihre Zielgruppe definieren?

O Wissen Sie, bei welchen
Kund/innen Sie ein gutes Image
haben und warum?

O Ist Thnen bekannt, welche
Kund/innen Ihnen den groBten
Nutzen bringen?

O Haben Sie eine gepflegte
Kund/innenkartei?

O Wie haben sich Ihre Kund/innen-
gruppen in den letzten Jahren
entwickelt und verandert?

O Wie sieht die fur Ihr Unterneh-
men und seine Leistung optimale
Kund/innengruppe aus?

Kund/innen-Pflege

Beobachten Sie laufend das Kaufver-
halten Ihrer Kund/innen, verfolgen Sie

sl

Veréanderungen der Kund/innenbe-
durfnisse?

O Welchen Service erwarten lhre
Kund/innen?

O Welche Zusatzleistungen zu
Ilhren eigentlichen Produkten/
Dienstleistungen erwarten lhre
Kund/innen?

O Kénnen Sie Sich kurzfristig ver-
anderten Kund/innenwiinschen
anpassen?

O Wie bearbeiten Sie Kund/innen-
beschwerden?

Kund/innen-Akquise

Wie gewinnen Sie neue Kund/innen?

O Ist die Kund/innen- und Auf-
tragsakquise fur Sie eine konti-
nuierliche Aufgabe?

0O Haben Sie eine Referenzliste
zufriedener Kund/innen?

O Heben Sie sich durch Service
und Beratung von der Konkur-
renz ab?

O Bereiten Sie lhre Kund/innenbe-
suche optimal vor?

O Veranstalten Sie einen Tag der
offenen Tur oder Hausmessen?

O Bringen Sie sich als Unterneh-
merin regelmaBig in Erinne-
rung?

O Wie sehen Ilhre WerbemaBnah-
men aus?

O Beteiligen Sie sich an 6ffentli-
chen Ausschreibungen?

Vertrieb/Werbung

Passt lhre Vertriebsorganisation zu
Ihren (zukUnftigen) Kund/innen?
Welche zusatzlichen Marketing- und
VertriebsmaBnahmen wollen/mussen
Sie entwickeln?

Welche Werbetrager kommen in
Frage?

Haben Sie einen Internet-Auftritt?
Welche Kooperationen pflegen Sie?
Welche kdnnen Sie ausbauen?



2.6. Strategischer Kurzcheck
(bei Bedarf)

Wenn Sie Informationen erhalten,
wissen Sie, welche fir Sie und lhr
Unternehmen relevant sind oder
werden kénnen?

Kennen Sie die Zukunftstrends lhrer
Branche?

Setzen Sie Impulse aus neuen Ent-
wicklungen konsequent um, statt
diese irgendwo abzulegen oder zu
vergessen?

Entwickeln Sie kontinuierlich neue
Produkte/Dienstleistungen fur die
Zukunft?

Haben Sie strategische Ziele?
Schaffen Sie es, Uber das Tagesge-
schaft hinaus auch langfristig wichtige
Dinge anzupacken?

Reservieren Sie sich regelmaBig Zeit
fur die Beschaftigung mit der
Zukunft?

2.7. MaBnahmenplanung in der
Beratung

Welcher Handlungs- und Unterst(t-
zungsbedarf besteht auf der Grund-
lage der Starken-/Schwachenanalyse
in Bezug auf
O Personalpolitik,
O Marketing,
O Organisation,
O Planungsrechnungen,
O Rechnungswesen/Controlling,
O Sicherung der Liquiditat.
Was muss in Bezug auf die Finanzie-
rung geklart werden?
O Wie viel Eigenkapital ist vorhan-
den?
O Welche Sicherheiten kénnen/
muUssen eingebracht werden?
O Sollte eine Umfinanzierung vor-
genommen werden?
O Besteht ein zuséatzlicher Finan-
zierungsbedarf fur die Umset-
zung der MaBnahmenplanung?

(@)
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O Wie steht die Hausbank zu den
vorgeschlagenen MaBBnahmen?

O Ist ein Hausbankkredit moéglich/
sinnvoll?

0 Kommen 6ffentliche Férderpro-
gramme in Frage?

O Welche Unterlagen mussen fur
die Finanzierungsverhandlun-
gen erstellt werden?

Miissen andere Berater/innen zur
Klarung von Spezialfragen in die Bera-
tung eingebunden werden?

Abschluss der Beratung
v
MaBnahmenplanung nach der Beratung
Was ist bei der Umsetzung der in der Beratung
entwickelten MaBnahmenplanung zu beachten?
Was ist zu tun, wenn sich zentrale Planungs-
grundlagen verandern?
Welcher weitergehende Handlungs- und Unter-
stitzungsbedarf besteht auf der Grundlage des
Beratungsergebnisses in Bezug auf

O Auf-/Ausbau neuer Produkt- bzw. Dienst-

leistungsangebote,

O Personalpolitik,

O rechtliche Fragestellungen,

O MarketingmaBnahmen,

O Organisation/Optimierung betrieblicher

Ablaufe,

O Planungsrechnungen,

O Rechnungswesen/Controlling,

O Sicherung der Liquiditat?
Was sollte zuktinftig in der Unternehmensflh-
rung/-steuerung unbedingt beachtet werden?
Ist eine Starkung der Eigenkapitalbasis im Hin-
blick auf zuktinftige Investitionen und Basel Il
angebracht?
In welchen Bereichen besteht Fortbildungsbe-
darf fur die Unternehmerin und/oder Mitarbei-
ter/innen?
Konnten Kooperationspartner/innen eine
sinnvolle Erganzung sein?
Besteht ein weitergehender Beratungsbedarf?
Wenn ja: Wer kann wann welche Beratungs-
unterstitzung leisten?
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Privates Umfeld berticksichtigen

»Eine gute Beratung vermittelt der Grinderin
bzw. Unternehmerin optimal das, was sie
bendtigt. Ich arbeite dabei mit einem ganz-
heitlichen Ansatz. Das heiBt zum einen, dass
ich Kooperationen mit Kolleginnen suche,

um Schwerpunkte wie Controlling oder Mar-
keting zu erarbeiten. Zum anderen muss

in der Beratung das private Umfeld der Grin-
derin berticksichtigt werden. Viele Frauen,

die sich selbststéndig machen, haben Kinder
und sind allein erziehend. Wichtige Fragen
sind daher: Wer kann unterstitzen? Welche
Méglichkeiten der Vereinbarkeit gibt es? Die
Auseinandersetzung mit den Zahlen bietet in
jeder Beratung Uberraschungen. Auch Frauen,
die ohne betriebswirtschaftliche Vorkenntnis-
se die Selbststiandigkeit planen, entdecken
ihren SpalB3 daran, sich den Planzahlen und der
Kalkulation zu widmen. Wenn Frauen die
Selbststandigkeit wollen, mit ihrer Idee ver-
wachsen und davon Gberzeugt sind, dann

11.

12.

Unterjahrig erstes Jahr

Folgejahre als Cash-Flow-Rechnung
Zusammenfassende Beurteilung
Stellungnahme

MaBnahmen

Anlagen

Detaillierte betriebswirtschaftliche
Planrechnungen

Patente u.a. Schutzrechte
Marktdaten

Referenzen

Empfehlungen von Partner/innen und

lernen sie auch den Umgang mit den Zahlen. Kund/innen
Einen Liquiditétsplan zu erstellen und zu kon- Lebenslaufe
Bildmaterial

trollieren, das Controlling regelméaBig zu be-
treiben, ist eine zentrale Kompetenz, die die
Gridnderin aus der Beratung mitnehmen muss.

Jutta Beyrow

Unternehmensberaterin mit den Schwer-
punkten Grindung, Wachstum, Qualifizierung
B3 Beyrow Business Beratung, Gelsenkirchen

Jutta Beyrow, Ulla Bécker,
Ulrike Hartmann, Christiane Siegel
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Sanierungsansatze analysieren

und entwickeln
Krisenberatung

Im Kapitel Krisenberatung sind Spezialfra-
gen zur Beratung von Unternehmen zusam-
mengefasst, die (akut) durch eine Insolvenz
bedroht sind. Insbesondere junge Unternehmen
sind in den ersten finf Jahren nach der Grin-
dung krisen- und insolvenzgefahrdet.

Eine Krisenberatung findet in der Regel
unter hohem Zeitdruck statt und ist gepragt
durch einen massiven Problemdruck, der sich
gerade bei Kleinstunternehmen rasant ver-
scharfen kann. Die Unternehmerin eines Krisen-
unternehmens bendétigt in einer Situation, in
der haufig nicht nur das Unternehmen, son-
dern auch die eigene wirtschaftliche Absiche-
rung nachhaltig bedroht ist, Unterstitzung
darin, die Krisenursachen zu analysieren, objek-
tivierbare Sanierungsansatze zu identifizieren,
ein effektives Krisenmanagement aufzubauen,
SanierungsmaBnahmen zu entwickeln und
umzusetzen. Nicht selten ergibt die Analyse im
Rahmen einer Festigungsberatung, dass das
Unternehmen in seiner Existenz bedroht ist.
Der Ubergang von der Festigungsberatung zur
Krisenberatung kann demnach flieBend sein.

Aufgrund der komplexen Problemlage
bendtigt eine Unternehmerin in dieser Situati-
on nicht nur eine prozessorientierte Beglei-
tung, sondern auch die fachlich abgesicherte
Einschatzung einer Beraterin, die als Expertin
sowohl Uber betriebswirtschaftliches Know-
how verfligen muss als auch (insolvenz-)recht-
liche Fragestellungen einschatzen und als
Moderatorin tbergreifende und konsensfahige
Problemlésungen entwickeln kann.

In der Krisenberatung werden Entschei-
dungshilfen zum weiteren Vorgehen und zur
Umsetzung der nachsten Schritte erarbeitet.

Die Beraterin begleitet die anstehenden Kla-
rungs- und Entscheidungsprozesse. Sie ent-
wickelt — gemeinsam mit der Unternehmerin -
mogliche Sanierungsansatze bzw. unterstitzt
als Expertin bei der Entscheidungsfindung, ob
die Fortfihrung/Sanierung des Unternehmens
wirtschaftlich méglich und fir die Unterneh-
merin unter Abwagung aller Risiken und Belas-
tungen personlich vertretbar und sinnvoll ist.

Vor Beginn der Beratung werden gemein-
sam mit der Unternehmerin die Inhalte, der
Zeitrahmen sowie die Finanzierung und
Abwicklung der Beratung geklart.

Inhalte der Beratung

v Leitfragen

v

1. Das Erstgesprach zur
Krisenberatung

Im Rahmen eines Erstgesprachs verschafft sich
die Beraterin einen Eindruck von der Unter-
nehmerin, ihrem Unternehmen, der Problem-
beschreibung aus Sicht der Unternehmerin

und ermittelt mit ihr gemeinsam den Beratungs-
bedarf.

Bei einer Krisenberatung hat das Erstgesprach
auch die Funktion, Informationen zur grund-
satzlichen Sanierungsfahigkeit des Unterneh-
mens und — bei Kapitalgesellschaften — zu einer
ggf. bestehenden Insolvenzantragspflicht zu
erhalten (drohendende Beihilfe zur Insolvenz-
verschleppung!).

Das Erstgesprach hat damit die Funktion, nicht
nur fur die Unternehmerin, sondern auch fur
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die Beraterin eine Entscheidungsgrundlage zu 1.3. Unternehmen/
liefern, ob der eigentliche Start der Krisenbe- Unternehmensziele
ratung maoglich (Insolvenzantragspflicht), sinn-

voll (Sanierungsfahigkeit) und finanzierbar Beschreiben Sie Ihr Unternehmen in

L Bezug auf
(Zahlungsunfahigkeit) ist. 9
O Unternehmensgegenstand,
Im Folgenden sind in der Regel ausschlieBlich die O Stando rt,

Fragen angegeben, die sich — ergénzend zu den Leit-
fragen der Festigungsberatung — im Rahmen eines O Anzahl der Gesellschafter/innen,

Erstgespréches zur Krisenberatung ergeben. Grund- . .. .
legende Fragestellungen zur Erstanalyse der perso- Geschaftsfuhrer/inne n,

nen-, branchen- und unternehmensbezogenen Rah- O Rechtsform,
menbedingungen: vgl. Festigungsberatung.

O Anzahl der Beschaftigten.
1.1. Beratungsanlass/Krisenursachen

Bei mehreren Gesellschafter/innen
und -verlauf

bzw. Geschaftsfuhrer/innen

Was ist der Anlass fur die Beratung? O Wie ist die interne Aufgaben-
Seit wann besteht die Krise? Was sind verteilung?

aus lhrer Sicht interne und externe O Ist der Start einer Krisenbera-
(Haupt-)Ursachen fur die Krise? tung mit den anderen Gesell-
Was haben Sie bisher getan, um die schafter/innen, Geschaftsfiihrer/
Krise zu bewaltigen? innen abgestimmt?

Zu welchen anderen Beratungsinstitu- O Werden alle Gesellschafter/
tionen/Berater/innen haben Sie Kon- innen,Geschaftsfuhrer/innen
takt aufgenommen? Mit welchem sich an der Beratung beteiligen?
Ergebnis? Wenn nein: Warum nicht?

Gibt es Probleme, fir die umgehend
eine L6ésung entwickelt werden sollte,
um die Lage nicht noch weiter zu ver-
scharfen?

1.2. Personliche Rahmenbedingungen

Fiihlen Sie sich den korperlichen und
psychischen Belastungen, die sich
durch die Unternehmenskrise erge-
ben, (noch) gewachsen?

Bis zu welcher Grenze kdnnen bzw.
wollen Sie sich — auch finanziell -
engagieren?

Erhalten Sie familiare Unterstitzung,
die zur Krisenbewaltigung genutzt
werden kann?

Konnen Sie zurzeit ausreichende
Privatentnahmen tatigen? Wenn nein:
Gibt es private Rucklagen, um die
notwendigen Lebenshaltungskosten
zu decken?

Liegt eine private Verschuldung vor?




1.4. Verlauf des Griindungsprozesses

vgl. Festigungsberatung

1.5. Unternehmensentwicklung

vgl. Festigungsberatung

1.6. Organisation der Buchhaltung,
Jahresabschliisse, Steuer-
erklarungen

Welche Jahresabschlisse und betriebs-
wirtschaftlichen Auswertungen liegen
vor?
O Erfolgt(e) eine Zusammenarbeit
mit einem Steuerberatungsbiro?
O Was sind die aktuellsten Unter-
lagen, die die Steuerberatung
erstellt hat?
O Sind alle notwendigen Steuerer-
klarungen abgegeben worden?
O Gibt es Steuerbescheide auf
Schatzgrundlage? Sind diese
rechtskraftig?

1.7. Insolvenzrechtliche Fragestel-
lungen, Verschuldungssituation,
Zahlungsfahigkeit

Droht ein Insolvenzantrag durch
Glaubiger?

Bei Kapitalgesellschaften

O Sind 50 Prozent des Eigenkapi-
tals aufgebraucht?

O Ist eine Insolvenzantragspflicht
zum jetzigen Zeitpunkt auszu-
schlieBen? Hat eine Prtfung auf
der Grundlage einer Fortfih-
rungsprognose (aktueller Liqui-
ditatsstatus/Uberschuldungssta-
tus) durch die Geschaftsfihrung
stattgefunden?

O Wenn eine Insolvenzantrags-
pflicht besteht: Seit wann liegt
welcher Insolvenzgrund vor?
Wann lauft die Drei-Wochen-
Frist ab?
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Kann der Insolvenzantragsgrund
nach lhrer Einschatzung in die-
ser Frist geheilt werden?

Kredite

O Welche Kredite wurden
gewahrt?

O Wie sind sie besichert?

O Erfolgt der Kapitaldienst der
Kredite fristgemaR?

O Gibt es eine freie Kontokorrent-
linie?

O Ist der Kontokorrent geduldet
Uberzogen? In welcher Hohe?

O Gibt es Anforderungen der
Hausbank oder Vereinbarungen
zur Zurtckfuhrung der Kredit-
linie oder zur Nachbesicherung
der Kredite?

O Gibt es bzw. droht eine Kredit-
kindigung?

Andere Verbindlichkeiten

O Welche Verbindlichkeiten (Hohe/
Art) bestehen? Gibt es Steuer-
oder Sozialversicherungsver-
bindlichkeiten?

O Gibt es Stundungs- oder Raten-
zahlungsvereinbarungen?
Wenn ja: Welche?

Forderungen
O Hohe und Laufzeit der Debi-
toren
O Wie ist die Zahlungsmoral lhrer
Kund/innen? Sind alle Forderun-
gen beitreibbar?

Betriebsergebnis, Liquiditat, Umsatz-
erwartung
O Wie hoch ist das (vorlaufige)
Betriebsergebnis des Vorjahres
und des laufenden Jahres?
0 Uber wie viel Liquiditat verfugt
das Unternehmen zurzeit bzw.
in den nachsten Wochen?




O Welche realistische Umsatzer-
wartung haben Sie zum Ende
des folgenden Geschaftsjahres?

O Gibt es eine genaue Liquiditats-
planung, die regelmaBig aktu-
alisiert wird?

O Gibt es nicht betriebsnotwendi-
ges Vermogen, das kurzfristig
zu Geld gemacht werden kann?

O Kénnen auf anderem Wege
kurzfristig Zahlungsmittel
beschafft werden?

Einsparpotenziale
O Kénnen kurzfristig Kosten ein-
gespart werden?

1.8. Konfliktanalyse/Verhalten der
Glaubiger

Wie verhalten sich die (Haupt-)Glau-
biger?

O MuUssen einzelne Glaubiger
sofort Zugestandnisse machen,
um vorhandene Sanierungs-
ansatze in der Krisenberatung
detailliert prtfen und ent-
wickeln zu kdnnen? Wenn ja:
Welche?

O Sind die (Haupt-)Glaubiger
gesprachs-/verhandlungsbereit?

O Gibt es bzw. drohen Zwangsvoll-
streckungsmaBnahmen einzel-
ner Glaubiger?

Wie ist das Verhaltnis zur Hausbank?

¥
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Als Expertin Position beziehen

~Krisenberatung muss immer mehr sein als
eine Begleitung und Untersttitzung in der Ent-
scheidungsfindung. Die Beraterin muss als
Expertin Position beziehen und eine Einschéat-
zung abgeben, die unter Umstdnden auch von
der Wahrnehmung des Problems durch die
Unternehmerin abweicht. Sie wédgt gemein-
sam mit der Unternehmerin ab, was betriebs-
wirtschaftlich sinnvoll und méglich ist und was
die Person in der Lage ist umzusetzen. In der
Krisensituation muss im Beratungsprozess eine
Kldrung herbeigefihrt werden, die die
verschiedenen Aspekte, die auf die Unterneh-
merin und das Unternehmen wirken, bertick-
sichtigt, neue Perspektiven éffnet und Hand-
lungsalternativen zeigt. Flr Frauen ist die
Krisensituation oft eng mit der Schuldfrage
verknlipft. An diesem Punkt mdssen sie deut-
lich mit anderen Fragen konfrontiert werden,
damit sie nach ihren Potenzialen forschen kén-
nen. Die Beraterin hat immer die Aufgabe, die
Sachebene mit der persénlichen Ebene zu
verbinden und daraus neue Perspektiven zu
eréffnen.”

Christiane Siegel

Beraterin bei der G.I.B.,

Gesellschaft fiar innovative
Beschéftigungsférderung mbH, Bottrop
Projekt , Krisenintervention

in kleinen Unternehmen”




2. Krisenberatung

Um vorhandene Sanierungsansatze fir das
Unternehmen entwickeln zu kénnen, missen
die Ist-Situation, die Grinde fur die Krise und
die Handlungsoptionen detailliert — auf der
Grundlage der Grobanalyse im Rahmen des
Erstgespraches — analysiert werden.

Im Rahmen der anschlieBenden Entwicklung
von SanierungsmafBnahmen erhélt die Unter-
nehmerin auf Wunsch auch eine betriebswirt-
schaftliche Unterstitzung bei Gesprachen und
Verhandlungen mit Glaubigern.

Die Unternehmerin hat die Gelegenheit zur
umfassenden Analyse der bisherigen Geschafts-
entwicklung und erkennt die persénlichen und
unternehmerischen Spielraume und Konse-
quenzen fiur die Entwicklung einer Sanierungs-
planung und den Aufbau eines effektiven Kri-
senmanagements.

Sollten Sanierungsanséatze nicht (ausreichend)
vorhanden sein oder die Unternehmerin sich
gegen eine Fortfuhrung des Unternehmens
entscheiden, kann die Unternehmerin Unter-
stitzung bei der MaBnahmenplanung zur
geordneten Einstellung des Geschaftsbetriebes

erhalten.
Im Folgenden sind in der Regel ausschlieBlich Leit-
fragen angegeben, die sich — ergdnzend zu den Leit-
fragen der Festigungsberatung —im Rahmen einer
Krisenberatung ergeben. Grundlegende Fragestellun-
gen zur Analyse der personen-, branchen- und unter-
nehmensbezogenen Rahmenbedingungen: vgl. Festi-
gungsberatung.

Aufgrund der Komplexitat der im Einzelfall zu bear-
beitenden Fragestellungen werden nur zentrale
Fragen aufgelistet, die nicht die Details einer Krisen-
beratung abdecken.

2.1. Analyse externer Faktoren

Konjunkturlage, Branchenentwicklung,
Wettbewerbssituation

Erschweren oder unterstitzen die der-
zeitige Konjunkturlage und die allge-
meine Branchenentwicklung die Sanie-
rungsbemihungen?

Wie wirkt sich die Wettbewerbssituati-
on auf SanierungsmaBnahmen aus?

i

(Insolvenz-)rechtliche Rahmenbedingungen

Wer muss in die Beratung einbezogen
werden, um spezifische (insolvenz-
bzw. vollstreckungs-)rechtliche Fra-
gestellungen zu beurteilen?

Welche insolvenzrechtlichen Anfor-
derungen - insbesondere in Bezug auf
eine drohende oder bestehende Insol-
venzantragspflicht — massen ggf. frist-
gemalB beachtet werden?

Welche Anforderungen an die Unter-
nehmensfihrung werden aus rechtli-
cher Sicht an Sie als Geschaftsfuhrerin
gestellt?

Krisenkommunikation

Was muss in der Kommunikations-/
Informationspolitik beachtet werden,
um die Sanierungsbemuihungen nicht
zu erschweren?

2.2. Analyse unternehmensbezogener
Faktoren

Glaubigerverhalten/-verhandlungen

Was kann bzw. muss getan werden,
um das Vertrauen der Glaubiger in
Bezug auf Sie als Person und in Bezug
auf die Sanierungsfahigkeit lhres
Unternehmens zu starken?

O Welche Glaubiger sollten in
welcher Form Gber den Start
und den Verlauf der Beratung
informiert werden?

0O MUssen bereits getroffene
Vereinbarungen mit Glaubigern
neu verhandelt werden?

Ist die Vorbereitung einer Insolvenz-
antragstellung rechtlich erforderlich
oder im Rahmen der Sanierungs-
bemUhungen sinnvoll?

Krisenursachen

Mit welchen MaBnahmen kénnen
unternehmensbezogene Schwachen/
Schwachstellen als Grunde fur die Kri-
se minimiert bzw. behoben werden?
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Personalsituation

Welche Beschaftigten(-vertreter/innen)
sollen bzw. muUssen in die Sanierungs-
planungen einbezogen werden?

Muss kurz- oder mittelfristig Personal
abgebaut werden, um Kosteneinspar-
potenziale zu realisieren/Arbeitsab-
laufe zu effektiveren/die Produktivitat
zu erhéhen?

Welcher Personalbestand muss auf
jeden Fall gehalten werden, um lau-
fende Auftrage beenden bzw. neue
Auftrage akquirieren und ausfuhren
zu kénnen?

Miissen bei Kiindigungen arbeits- und
betriebsverfassungsrechtliche Voraus-
setzungen erfullt werden und mussen
u.U. personenbezogene Einstellungs-
zuschUsse zurtickgezahlt werden?
Welche Instrumente des Beschaftigten-
transfers konnen ggf. genutzt wer-
den, um Personalkosten bis zur Uber-

Sanierungsbemuhungen erfullt
werden?

Welche Finanzierungsmaoglichkeiten
(z.B. 6ffentliche Kredite, private Kapi-
talgeber) kénnen genutzt werden?
Sind (zusatzliche) Moéglichkeiten zur
Besicherung von Fremdkapital gege-
ben? Sollten diese freien Sicherheiten
eingebracht werden?

Miissen Blrg/innen in die Beratung
einbezogen werden?

Miissen Blrg/innen Uber die Krise und
die ggf. drohende Inanspruchnahme
der Burgschaft informiert werden?

(Teil-)Verkauf/Ubertragende Sanierung

Konnen Betriebsteile verkauft wer-
den? Ist die Sanierung des Unterneh-
mens als so genannte Ubertragende
Sanierung sinnvoll und méglich?

2.3. Analyse personenbezogener

windung der Krise zu reduzieren und/ Faktoren

oder den Ubergang in ein anderes

Arbeitsverhaltnis zu erleichtern? Krisenmanagement

Finanzbuchhaltung/Kostenrechnung Welchen finanziellen und personli-
chen Beitrag konnen bzw. mussen Sie
als Unternehmerin zur Uberwindung
der Krise leisten? Welche (beraterische/
personelle) Unterstltzung brauchen
Sie, um Schwachen in der Unterneh-

mensflhrung auszugleichen?

Welche Unterlagen der Finanzbuch-
haltung und der Kostenrechnung
mussen umgehend erstellt, vervoll-
standigt oder Uberarbeitet werden?
Welche Angaben benétigt die Steuer-
beratung ggf. hierzu von lhnen?

Betriebsergebnis/Liquiditat Viotivation

Welche persénlichen Ziele verbinden
Sie mit der Sanierung und Fortfih-
rung des Unternehmens? Sind diese
Ziele mit den Anforderungen an das
Krisenmanagement und die Sanie-
rungsmafBnahmen zu vereinbaren?
Ist die erhoffte Sanierung tatsachlich
eine sinnvolle Lésung? Sollte aus
Grunden der Schadensminimierung
stattdessen eher eine Beendigung der
selbststandigen Tatigkeit vorbereitet
werden?

Durch welche MaBnahmen kann das
Betriebsergebnis kurz- und mittel-
fristig verbessert werden?

Wie kann zusatzliche Liquiditat
geschopft werden?

Zusammenarbeit mit
der Hausbank/Finanzierung

Welchen Beitrag muss die Hausbank
zur Sanierung leisten? Ist sie dazu
bereit? Welche Anforderungen der
Hausbank mussen im Rahmen der
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Absicherung der Lebenshaltungskosten/
Verschuldung

Wie hoch mussen bzw. dirfen die
derzeitigen und zukUnftigen Privat-
entnahmen sein?

Kdénnen zur Zeit (noch) ausreichende
Privatentnahmen getatigt werden?
Wenn ja: Wie lange noch?

Wenn keine ausreichenden Privatent-
nahmen getatigt werden kénnen:

O Ist die Absicherung der Lebens-
haltungskosten mit Unterstut-
zung Dritter bzw. Gber andere
Finanzierungsmdglichkeiten zu
gewahrleisten?

O Droht der Verlust grundlegen-
der Versicherungsleistungen far
den Krankheitsfall fur Sie und
Ihre Familie?

O Kann das Risiko einer steigen-
den, ungesteuerten privaten
Verschuldung minimiert wer-
den? Wenn nein: Ist die Been-
digung der selbststandigen
Tatigkeit aus diesem Grunde
zwingend erforderlich?

Abwicklung

Welche Konsequenzen ergeben sich,
wenn die Sanierungsbemihungen
nicht erfolgreich bzw. die Sanierungs-
maBnahmen nicht durchzusetzen
sind?

Was muss bei der Einstellung der Ge-
schaftstatigkeit bertcksichtigt werden?
Welche Mdoglichkeiten bieten sich
auBergerichtlich und gerichtlich zur
Schuldenregulierung im Abwicklungs-
fall?

Welche beruflichen Perspektiven las-
sen sich aus der derzeitigen selbststan-
digen Tatigkeit ggf. entwickeln?

~Eine gute Beratung lasst sich intensiv auf die
Kundin und ihr Vorhaben ein. Sie setzt bei
ihren Méglichkeiten und Ressourcen an und
ermdéglicht ihr, die Unternehmensidee in die-
sem Kontext zu reflektieren. Dabei nimmt

die Beraterin ihrer Kundin nichts ab, sie beglei-
tet und unterstitzt sie darin, ihren eigenen
Weg zu gehen und berét dabei so konkret wie
mdéglich. Das hei3t, detailliert zu betrachten:
Wo liegen ihre Fdhigkeiten, Neigungen und
Kernkompetenzen? Welche Kontakte und
Netze kann sie nutzen? Welche Informationen
kann sie Uber Studien oder das Internet recher-
chieren? Wie sieht der Markteinstieg konkret
aus? Ziel der Beratung muss es sein, der Grin-
derin am Tag der Eréffnung oder mit dem
Start ihres Unternehmens die gréBten realisti-
schen Chancen zu erméglichen. Wenn in der
Vorbereitung nur kalkulatorische Fragen be-
handelt werden, steht die Griinderin orientie-
rungs- und hilflos vor der eigentlichen prak-
tischen Umsetzung. Sie muss wissen, welche
Schritte sie zu gehen hat und wie sie sich und
ihr Produkt am Markt einftihren kann.”

Eva-Maria Siuda
Existenzgrtindungs- und
Organisationsberatung,

Gelsenkirchen
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Den Markteinstieg vorbereiten



IRIRY:

Abschluss der Beratung
v
MaBnahmenplanung zum weiteren Vorgehen

O Welche MaBnahmen mussen kurz- und
mittelfristig konkret umgesetzt werden?

O Wer ist in welcher Form an der Umset-
zung der MaBnahmenplanung zu beteili-
gen?

O Was muss getan werden, wenn sich per-
sonen- und unternehmensbezogene Rah-
menbedingungen bzw. Planungsgrundla-
gen maBgeblich verandern?

O Unter welchen Bedingungen ist eine
(sofortige) Beendigung der Geschafts-
tatigkeit erforderlich?

O Welche weitergehenden Unterstitzungs-
maoglichkeiten durch Beratungsinstitutio-
nen und/oder Berater/innen kann die
Unternehmerin zu Fragen der Sanierung
und/oder der Abwicklung des Unterneh-
mens in Anspruch nehmen?

Dokumentation der Beratung

Angaben zum Sanierungskonzept (inkl. der
entsprechenden Analysen auf der Grundlage
der Finanzbuchhaltung und ausfuhrlichen
betriebswirtschaftlichen Planrechnungen):

O In welcher Situation befindet sich das
Unternehmen?

O Wo liegen die Ursachen fur die Unter-
nehmenskrise?

O Welche Starken, welche Schwachen weist
das Unternehmen auf und mit welchen
MaBnahmen kénnen Schwachstellen
beseitigt werden?

O Wie groB sind die Chancen zur Realisie-
rung des Turn-around?

O In welchen Schritten kénnen die MafB-
nahmen eingefihrt und umgesetzt wer-
den?

O Welchen Beitrag leistet die Unternehme-
rin zur Sanierung?

O Welchen Beitrag mussen die Glaubiger
zur Sanierung leisten?

O Welcher zusatzliche Finanzierungsbedarf
besteht zur Umsetzung der Sanierungs-
maBnahmen?

b
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O Welche Chancen und Risiken ergeben
sich bei der Realisierung des geplanten
Sanierungskonzeptes?

Weitere Empfehlungen/MaBnahmenplanung
zum weiteren Vorgehen

Christiane Siegel

Weitergehende Angebote

v

Helpline Krisenberatung

Uber eine telefonische Helpline bietet die G.I.B.
im Rahmen des Pilotprojektes , Kriseninter-
vention in kleinen Unternehmen” Beratern und
Beraterinnen aus NRW eine fachliche Unterstut-
zung zu Spezialfragen der Krisenberatung an.

Fortbildungsprogramm , Krisenintervention in
kleinen Unternehmen”

Tagesseminare fur Berater und Beraterinnen
aus NRW im Rahmen des Pilotprojektes
Krisenintervention in kleinen Unternehmen”
zu unterschiedlichen Fragestellungen der Insol-
venzprophylaxe und Krisenberatung.

Weitere Informationen

G.l.B. — Gesellschaft fur innovative Beschafti-
gungsférderung mbH

Pilotprojekt , Krisenintervention in kleinen
Unternehmen”

Christiane Siegel

Tel.: 02041 767-205

E-Mail: c.siegel@gib.nrw.de
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Jutta Beyrow

Selbststandige Unternehmensberaterin mit

den Schwerpunkten Griindungsberatung,
betriebswirtschaftliche Begleit- und Festigungs-
beratung, frauenspezifische Beratung,

B3 Beyrow Business Beratung, Gelsenkirchen

Ulla Bocker

Beraterin bei der G.I.B. — Gesellschaft fur
innovative Beschaftigungsférderung mbH,
Bottrop, mit dem Schwerpunkt , Griindung
durch Frauen”, Koordinatorin des Arbeitskrei-
ses ,,Grindung durch Frauen in der Go! und
move” sowie der Landesgruppe NRW des Deut-
schen Grinderinnen Forums (DGF)

Dagmar Freytag

Beraterin bei der G.I.B. — Gesellschaft far
innovative Beschaftigungsférderung mbH,
Bottrop, Schwerpunkt ,Gesundheits- und
Wellnesswirtschaft, Sozialwirtschaft”

Ulrike Hartmann
Existenzgriindungsberaterin bei der
Wirtschaftsforderungsgesellschaft
fur den Kreis Borken mbH, Ahaus

Ursula Poll
Selbststandige Unternehmensberaterin
in Olfen und Selm mit den Schwerpunkten

Einzelhandel und Dienstleistungen, hier Eva-Maria Siuda
mit den Unterschwerpunkten Kinstler/innen Selbststandige Unternehmensberaterin,
und Heilberufe Existenzgrindungs- und Organisations-

beratung, Gelsenkirchen
Christiane Siegel

Beraterin bei der G.I.B. — Gesellschaft far Brigitte StraBer

innovative Beschaftigungsférderung mbH, Frauen & Beruf, Regionalstelle Minster
Bottrop. Mitarbeiterin im Pilotprojekt , Krisen-

intervention in kleinen Unternehmen” (gefor- Christel Zeisler

dert aus Mitteln des Landes NRW und der EU) Frauen & Beruf, Regionalstelle Munster
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